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Fur Elliott und Nemo, meine Kindenr,
die mir jeden Tag aufs Neue zeigen,
wie viel ich noch iiber Kommunikation lernen muss.






Es war einmal ...
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Eine Warnung vorweg

Nehmen Sie die Dinge nicht so furchtbar ernst

Eines mochte ich vorweg in aller Deutlichkeit klarstellen:
Ich behaupte nicht, dass der Inhalt dieses Buches irgendwie
»wahr« ist. Er ist nicht »wahrer« als andere subjektive Welt-
bilder wie beispielsweise das Christentum, der Buddhismus
oder die Naturwissenschaft. Die Kenntnisse und Fahigkeiten,
die Thnen dieses Buch vermitteln wird, konnen Sie einfach
als Werkzeug betrachten. Eigentlich ist mein ganzes Gere-
de tiber dominierende Sinneseindriicke, Korpersprache usw.
nichts anderes als (wahlweise) Halluzinationen, Metaphern
oder Erklarungsmodelle, die die Wirklichkeit auf eine be-
stimmte Art und Weise beschreiben. Manche mogen sie reli-
gios nennen, andere philosophisch und wieder andere viel-
leicht sogar wissenschaftlich. Es kommt ganz drauf an, wen
Sie fragen. Manche wiirden sagen, dass es sich um Wissen-
schaft handelt. Andere wiirden einwenden, dass Psychologie
und Psychophysiologie keine exakten Wissenschaften sind.
Wieder andere wiirden die Modelle in diesem Buch kritisie-
ren, weil sie komplexe Phianomene zu sehr verallgemeinern
und vereinfachen.

Aber das ist alles ganz egal. Denn eben diese Metaphern,
eben diese Modelle haben sich als ungewohnlich brauchba-
re Werkzeuge erwiesen, wenn man andere Menschen ver-
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Eine Warnung vorweg

stehen und beeinflussen will. Doch das bedeutet noch lan-
ge nicht, dass diese Modelle »wahr« sind oder irgendwie das
beschreiben, was wirklich »ist«. Ich mochte, dass Sie das im
Hinterkopf behalten. Nur eines kann ich auf jeden Fall be-
haupten: Wenn Sie meinen Leitfaden befolgen, werden Sie
interessante Resultate erzielen. Und ich hoffe, daran sind
Sie interessiert.

12



Erstes Kapitel

In dem ich erkldire, was ich mit einem so seltsamen Begriff wie
»Gedankenlesen « eigentlich meine, was Descartes fiir einen
Fehler gemacht hat und wie die ganze Sache iiberhaupt anfing.



Gedankenlesen!?

Eine Definition des Begriffs

Ich glaube felsenfest an das Phanomen des Gedankenlesens.
Flir mich ist daran wenig Geheimnisvolles — es bedeutet ein-
fach nur, dass wir verstehen, was unser Gegentiber sagt, wenn
es mit unsredet. Vielleicht ist es sogar noch weniger geheim-
nisvoll. Fiir mich ist Gedankenlesen nichts besonders Aufler-
gewohnliches. In der Tat tun wir es die ganze Zeit, ohne grof3
dartiber nachzudenken. Natiirlich machen wir das mal bes-
ser, mal schlechter. Manchmal eher bewusst, manchmal eher
unbewusst. Sobald wir uns klargemacht haben, was wir tun
und wie wir es tun, kdnnen wir so lange tiben, bis wir es noch
bessertun konnen, davon bin ich tiberzeugt. Deshalb habe ich
dieses Buch geschrieben. Was tun wir also, wenn wir Gedan-
ken lesen? Was meine ich damit, wenn ich sage, dass wir die
Gedanken unseres Gegentibers lesen? Was bedeutet eigent-
lich das Wort »Gedankenlesen«?

Zu Beginn will ich erst einmal erklaren, was es nicht bedeu-
tet. In der Psychologie gibt es den Begriff »Gedankenlesen«
(oder mind reading), und diese Art von Gedankenleserei ist
einer der Griinde, warum viele Paare irgendwann beimThe-
rapeuten landen. Denn die eine Person setzt voraus, dass die
andere ihre Gedanken lesen kann:

»Wenn er mich wirklich lieben wiirde, hdtte er wissen miissen,
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Gedankenlesen!?

dass ich nicht auf dieses Fest gehen wollte, obwohl ich [a gesagt
habe.«

Oder:

»Er mag mich nicht mehr, sonst hdtte er kapiert, wie ich mich
Siihle. «

Solche Anforderungen ans Gedankenlesen sind eher ein
Auswuchs von Egoismus. Eine zweite Variante besteht darin,
dass man davon ausgeht, die Gedanken des anderen tatsich-
lich lesen zu kénnen, obwohl man eigentlich nur die eige-
nen Meinungen und Werte auf sein Gegenuber projiziert.

»Oh nein, jetzt wird sie mich bestimmt hassen. «

Oder:

»Sowie der grinst, muss er doch irgendwas angestellt haben. Hab
ich’s doch gleich gewusst!«

Hier irrt Othello. All das hat mit Gedankenlesen nichts zu
tun, es ist einfach blo3 Unfug.

Descartes’ groe Dummbheit

Damit Sie mir folgen konnen, wenn ich Thnen gleich mei-
ne Auffassung von Gedankenlesen erkliare, mussen Sie vor-
her ein anderes Konzept verstanden haben. Der Philosoph,
Mathematiker und Wissenschaftler René Descartes (auch als
Renatus Cartesius bekannt) war ein intellektueller Riese des
17. Jahrhunderts. Seine Revolution der Mathematik und der
abendlandischen Philosophie beeinflusst uns bis heute. Des-
cartes starb 1650 an einer Lungenentziindung, im Stockhol-
mer Schloss, wohin ihn Kénigin Christina als L.ehrer eingela-
den hatte. Descartes war daran gewohnt, von seinem warmen
und kuscheligen Bett aus zu arbeiten, wie es einem franzo-
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Gedankenlesen!?

sischen Philosophen ja auch gebiihrt. Verstindlicherweise
machte ihm der eiskalte Steinboden des Schlosses den Gar-
aus. Descartes hat so einige bemerkenswerte Dinge geleis-
tet, aber er hat auch mal ordentlich danebengelangt. Bevor
er starb, kam er auf die Idee, dass Geist und Korper zwei ge-
trennte Einheiten sind. Das war so ungefahr das Diimmste,
was ihm nur einfallen konnte, aber Descartes hatte das ge-
neigte Ohr der Intelligenzija durch so markige Spriiche wie
Cogitoergosum (Ich denke, also bin ich) bereits fiir sich einge-
nommen. Und so konnte sich dann auch seine seltsame (im
Grunde religiose) Idee in den Kopfen festsetzen, der zufolge
der Mensch aus zwei gegensatzlichen Substanzen geschatfen
ist — einer seelischen und einer korperlichen.

Naturlich gab esauch Leute, die das fiir einen Irrtum hiel-
ten, aber ihre Stimmen wurden von den Hurrarufen auf Des-
cartes’ neue »Erkenntnis« {ibertont. Erst in der modernen
Zeit ist es Biologen und Psychologen gelungen, das Gegenteil
wissenschaftlich zu untermauern und zu beweisen, dass Kor-
per und Gehirn sowohl auf biologischer als auch auf mentaler
Ebene eine untrennbare Einheit sind. Doch Descartes’ Mei-
nung hat sich bis heute als allgemeine Wahrheit halten kon-
nen. Die meisten von uns unterscheiden immer noch - und
sei es auch nur unbewusst — zwischen unserem Korper und
unserer Gedankenwelt. Wenn Sie den Rest dieses Buches ver-
stehen wollen, miissen Sie erst einmal kapieren, dass dieses
Modell falsch ist, obwohl es zu Anfang seltsam scheinen mag.

Folgendermallen sieht es aus:

Sie konnen nichts denken, ohne dass auch rein kérperlich
irgendetwas mit IThnen passiert. Wenn Sie einen Gedanken
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Gedankenlesen!?

haben, lauft in I[hrem Gehirn ein elektrochemischer Prozess
ab. Um einen Gedanken hervorzubringen, schicken gewisse
Gehirnzellen einander Signale mit verschiedensten Mustern.
Wenn Sie den Gedanken frither schon einmal hatten, ist das
entsprechende Muster bereits verwendet worden. Dann wie-
derholen Sie es nur. Wenn es ein vollig neuer Gedanke ist,
konstruieren Sie ein neues Muster beziehungsweise Zellen-
netzwerk in Ihrem Gehirn. Dieses Muster beeinflusst bei-
spielsweise auch die Ausschiittung von Hormonen (wie En-
dorphinen) sowie das vegetative Nervensystem. Letzteres
steuert Funktionen wie Atmung, Pupillengrée, Durchblu-
tung, Schwitzen, Erroten usw.

Alle Gedanken beeinflussen IThren Koérper irgendwie.
Manchmal sogar ganz offensichtlich. Wenn Sie Angst haben,
bekommen Sie einen trockenen Mund und Ihre Oberschen-
kelmuskeln werden verstarkt durchblutet, damit Sie schnel-
ler fliehen konnen. Wenn Sie sich unanstindige Gedanken
zur Kassiererin im Supermarkt machen, bemerken Sie sehr
deutliche Reaktionen in Threm Koérper — obwohl es doch
nur Gedanken waren. Manchmal sind die Reaktionen so mi-
nimal, dass man sie mit bloBem Auge nicht erkennen kann.
Abersie finden trotzdem immer statt.

Das bedeutet, dass wir nur aufmerksam die korperlichen
Veranderungen unseres Gegeniibers beobachten miissen,
um uns ein einigermaflen zuverldssiges Bild davon machen
zu kénnen, wie es ihm geht, was er fiihlt und woran er denkt.
Indem Sie Ihre Beobachtungsgabe schulen, werden Sie bald
auch unauffalligere Signale wahrnehmen, die Ihnen friither
entgangen sind.
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Gedankenlesen!?

Korper v Seele

Aber das war noch langst nicht alles. All unsere Gedanken
spiegeln sich in irgendeiner Form in unserem Koérper — doch
es funktioniert auch andersherum. Was wir mit dem Kérper
machen, beeinflusst auch unsere Gedankenwelt. Sie konnen
das ganz leicht selbst nachprifen. Machen Sie einmal Fol-
gendes:

* Beillen Sie die Zahne fest zusammen.

* Runzeln Sie die Stirn.

e Starren Sie auf einen Punkt vor sich.

Bleiben Sie zehn Sekunden lang so.

Wenn Sie alles richtig gemacht haben, werden Sie bald mer-
ken, dass Sie tatsachlich wiitend werden. Warum? Ja, Sie ha-
ben in Threm Gesicht dieselben Muskeln bewegt, die Sie be-
tatigen, wenn Sie witend sind. Auch Gefiihle spielen sich
nicht nur im Kopf ab. Genau wie unsere Gedanken finden sie
im ganzen Korperstatt. Wenn Sie die Muskeln aktivieren, die
an ein bestimmtes Geflihl gekoppelt sind, aktivieren und er-
leben Sie genau dieses Gefiihl, d. h. den mentalen Prozess —
der wiederum Ihren Koérper beeinflusst. In diesem Fall war
es Ihr autonomes Nervensystem. Vielleicht haben Sie es nicht
bemerkt, aberwihrend Sie den obigen Test durchgefiihrt ha-
ben, hat sich Ihr Puls um zehn bis fiinfzehn Schlige pro Mi-
nute erhoht, und in Thre Hande ist vermehrt Blut geflossen,
was sich jetzt so anfiihlen diirfte, als waren sie warmer oder
als wiirde es sogar ein wenig piksen.

Wie das gekommen ist? Ganz einfach ~ indem Sie Ihre
Muskeln nach meinen Anweisungen betitigt haben, haben
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Gedankenlesen!?

Sie IThrem Nervensystem mitgeteilt, dass Sie wiitend sind.
Voila.

Wie Sie sehen, funktioniert es in beide Richtungen. Ist ja
auch ganz logisch, wenn man dartber nachdenkt. Alles an-
dere wire eigentlich seltsam. Wenn wir etwas denken, beein-
flussen wir damit unseren Korper. Sollten Sie immer noch
meinen, dass das nicht ganz stimmen kann, beruht das viel-
leicht auf unserer Auffassung des Wortes »Gedanke«. Meis-
tens meinen wir damit irgendeine Art Prozess, wohingegen
das Wort »Kérper« eine physische Einheit beschreibt. Viel-
leicht hilft es Ihnen, wenn ich es anders, konsequenter for-
muliere und behaupte: Sie konnen keinen Gedanken den-
ken, ohne damit die biologischen Prozesse in Ihrem Koérper
zu beeinflussen. Prozesse, die nicht nur im Gehirn ablaufen,
sondern im ganzen Organismus. Also in Ihnen. Mitanderen
Worten: Vergessen Sie Descartes.

Nonverbal und unbewusst

Ihr mentales und Ihr biologisches Ich sind ein und dasselbe.
Sobald Sie das verstanden haben, sind Sie schon ein gutes
Stiick auf dem Weg zum Gedankenlesen vorangekommen.
Die Grundidee hinterm Gedankenlesen — in dem Sinne, in
dem ich das Wort verwende — besagt, dass man die menta-
len Prozesse, die in anderen Menschen ablaufen, koérperlich
wahrzunehmen lernt. Naturlich konnen wir nicht wirklich
»lesen«, was im Kopf eines anderen vorgeht (das wiirde ja be-
deuten, dass alle in Worten denken, und Sie werden spater
noch lernen, dass dem gar nicht so ist), aber das brauchen
wir auch gar nicht. Wie Sie jetzt verstehen, reicht es schon,
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Gedankenlesen!?

dass Sie sehen konnen, was rein auflerlich ablauft, um zu be-
greifen, was sich im Inneren abspielt. Ein paar Faktoren, die
wir dabei beobachten werden, sind mehr oder minder kons-
tant: Kérperbau, Haltung, Stimme und so weiter. Aber vieles
verandert sich auch, wahrend wir mit jemandem reden. Die
Korpersprache, der Blick, die Sprechgeschwindigkeit und
vieles mehr. Wir fassen all diese Faktoren unter dem Begriff
nonverbale Kommunikation zusammen.

Tatsdchlich lauft der GroBteil jeglicher Kommunikation
zwischen zwei Menschen nonverbal ab. Was wir mit Worten
kommunizieren, macht manchmal weniger als zehn Prozent
unserer gesamten Kommunikation aus. Den Rest teilen wir
mit unseren Korpern und unserer Stimme mit.' Daher ist es
reichlich paradox, dass wir so stur daran festhalten, unsere
Aufmerksamkeit vor allem auf das zu richten, wasunser Ge-
genuber sagt, und zwar mit Worten. Nur im Ausnahmefall
denken wir dartiber nach, wie die andere Person es gesagt
hat. Mit anderen Worten — die nonverbale Kommunikati-
on, die knapp neunzig Prozent der gesamten Kommunikati-
on ausmachen kann, vollzieht sich nicht nur wortlos. Sie ge-
schieht zum Grofteil auch unbewusst.

Wie jetzt? Wir konnen doch wohl nicht kommunizieren,
ohne uns dessen bewusst zu sein? Oh doch, das konnen wir!
Selbst wenn wir die gesamte Person sehen, mit der wir gera-
1 Wenn wir ganz genau sein wollen, miissten wir das Kommunizieren mit

der Stimme als intraverbale Kommunikation bezeichnen, um sie da-

mit von der Korpersprache zu unterscheiden, die nonverbal ablauft.

Doch um es mir leichter zu machen und die Formulierungen nicht all-

zu schwerfallig zu gestalten, bin ich einfach so frech, die beiden unter
der Bezeichnung wortlose Kommunikation zusammenzufassen.
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Gedankenlesen!?

de kommunizieren, richten wir fast unsere gesamte Aufmerk-
samkeit auf das, was sie uns sagt. Wie die Person ihre Augen,
Gesichtsmuskeln oder den Rest ihres Korpers bewegt, ist uns
relativ egal, es sei denn, die Korpersprache ist extrem auffal-
lig. (Wenn zum Beispiel jemand die Augenbrauen zusam-
menzieht, die Zahne zusammenbeiflt und uns mit geballten
Fausten anstarrt. In diesem Fall wiirde die Kérpersprache un-
seres Gegeniibers — hoffentlich — unsere Aufmerksamkeit er-
regen.) Leider sind wir obendrein auch nicht besonders gut
darin, das zu erfassen, was der andere uns verbal mitteilt —
wir erhalten die ganze Zeit jede Menge versteckter Vorschla-
ge oder zweideutige Anspielungen, die pfeilgerade an unse-
rem Bewusstsein vorbeigehen. Zum Ausgleich tanzen diese
versteckten Mitteilungen dann Boogie-Woogie mit unserem
Unterbewusstsein, dem nicht ganz unbedeutenden Ort, an
dem wir viele Meinungen, Vorurteile und Vorstellungen von
der Welt ablegen.

Die Wahrheit sieht so aus, dass wir jedes Mal mit unserem
ganzen Korper kommunizieren, von ausholenden Hand-
bewegungen bis hin zu Veranderungen der Pupillengrole.
Und dem Gebrauch unserer Stimme. Zwar sind wir oft nicht
gut darin, solche Signale bewusst wahrzunehmen, aber unser
Unterbewusstsein registriert sie sehr wohl. Jede Art von Mit-
teilung, egal ob sie iiber Korpersprache, Geriiche, Tonfall,
Gemiitsverfassung oder Worte lauft, wird wahrgenommen
und von unserem Unterbewusstsein gedeutet, das darauthin
seine passende Antwort durch die gleichen stummen, un-
bewussten Wege schickt. Nicht genug, dass uns auf der be-
wussten Ebene das Meiste entgeht, was unser Gegentiber uns
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sagt — wir haben obendrein nicht einmal die Kontrolle darii-
ber, was wir antworten. Und unsere unbewusste, nonverbale
Antwort kann sogar das Gegenteil von dem sein, was wir fiir
unsere wahre Absicht halten oder was wir mit Worten zum
Ausdruck bringen. Diese unbewusste Kommunikation beein-
flusst uns natiirlich massiv. Deswegen kann Sie manchmal
auch das unbestimmte Gefiihl befallen, dass Ihr Gesprachs-
partner Sie nicht sonderlich mag, obwohl er sich eigentlich
furchtbar nett gibt. Unbewusst haben Sie ganz einfach feind-
liche Signale empfangen, und die geben IThnen nun ein Ge-
fiihl ein, das Sie sich nicht recht erklaren konnen.

Doch unser Unterbewusstsein arbeitet nicht fehlerfrei. Es
hat viel Information wahrzunehmen, zu verstehen und zu in-
terpretieren, immer alles auf einmal, ohne jemals dafiir ge-
schult worden zu sein. Deswegen kommt es auch o6fter mal
zu Fehleinschatzungen. Wir sehen nicht alles, uns entgehen
Nuancen, wir interpretieren Signale falsch. Das fiihrt zu un-
notigen Missverstandnissen.

Darum habe ich dieses Buch geschrieben.

Sie tun es bereits — aber Sie konnen es noch besser

Wir werden uns jetzt einmal gemeinsam ansehen, was wir
eigentlich tun - nonverbal und unbewusst — wenn wir mit-
einander kommunizieren. Und was es bedeutet. Um so gut
wie moglich kommunizieren - und Gedanken lesen! — zu
lernen, miissen Sie tiben, die stummen Signale wahrzuneh-
men und richtig zu deuten, die Ihnen die Menschen in lhrer
Umgebung unbewusst senden. Indem Sie Thre eigene non-
verbale Kommunikation beobachten und steuern, konnen
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Sie die Mitteilungen kontrollieren, die Sie an andere aus-
senden, und dafiir sorgen, dass Sie nie mehr wegen doppel-
deutiger Signale missverstanden werden. Sie konnen es Th-
rem Gegentiber auch leichter machen, Ihre Botschaft rich-
tig aufzufassen, indem Sie Signale einsetzen, von denen Sie
wissen, dass diese Person sie am leichtesten verstehen kann.
Wenn Sie Thre nonverbale Kommunikation richtig einset-
zen, konnen Sie IThre Umwelt auch dazu bringen, sich Ih-
ren Ansichten und Zielen anzuschlieen. So etwas ist weder
hasslich noch unmoralisch. Das tun Sie namlich auch jetzt
schon, wenn auch unbewusst. Der Unterschied ist nur der,
dass Sie momentan noch keine Ahnung haben, was fir Bot-
schaften Sie aussenden oder in welcher Art Sie Thre Umge-
bung beeinflussen.

Hochste Zeit, diesen Zustand zu dndern. Und das meine
ich genau so, wie ich es sage. Ich mochte Thnen diese Fahig-
keiten so verstandlich, konkret und praktisch wie nur mog-
lich vermitteln. Ich habe gerade ein neues Etagenbett fur
meine Kinder gekauft. Bei IKEA. Wenn ich eine elfseitige
Gebrauchsanweisung bekommen hitte, die mir erst zehn Sei-
ten lang erkldrt, warum es tiberhaupt gut ist, ein Bett zu be-
sitzen, um dann mit den Worten zu schlieen: »Sie haben
bereits alles, was Sie brauchen, um sich Ihr eigenes Bett zu
bauen! Also los! Schon grade zusammenhdmmern, das Ge-
rist! Und vergessen Sie nicht, sich noch zwei gute Matrat-
zen zu besorgen!« —, dann ware ich wahrscheinlich ziemlich
sauer geworden und mit dem Inbusschliissel auf den nachst-
besten IKEA-Mitarbeiter losgegangen. Aber ich habe festge-
stellt, dass es viele Buicher gibt, die genau so aufgebaut sind.
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In denen wird seitenweise beschrieben, Wie man es anstellt,
aber wenn man alles durchgelesen hat, ist man keinen Deut
schlauer. Man hat immer noch keinen Schimmer, wie man es
denn nun in der Praxis anstellen soll, ein besserer Mensch zu
werden (darum geht es ja ganz oft). Oder wie man das Kopf-
stiick mit dem Seitenteil verschrauben soll. Ich hoffe, dass es
bei diesem Buch anders wird. Ich habe es mir zum Ziel ge-
setzt, genauso klar und konkret zu sein wie eine Gebrauchs-
anleitung von IKEA. Nachdem Sie das Buch gelesen haben,
werden Sie wissen, wovon ich rede, konkret und praktisch.
Sie sollten schon wahrend der Lektiire dieses Buches anfan-
gen, verschiedene Methoden des Gedankenlesens und der
gedanklichen Beeinflussung Ihres Gegentibers auszuprobie-
ren. Sie wissen, wo das Kopfstiick sitzen soll. Und Sie brau-
chen nicht mal einen Inbusschliissel.

Eines noch: Nichts von dem, was ich Thnen in diesem Buch
erklare, habe ich selbst herausgefunden. Alles, was Sie hier
lesen, basiert auf einer Zusammenstellung des Wissens, das
die groBen Genies auf diesem Gebiet zusammengetragen ha-
ben. Die eigentliche Arbeit haben andere geleistet, Leute wie
Milton H. Erickson, Richard Bandler und John Grinder, Des-
mond Morris, Paul Ekman, Ernest Dichter, Vance Packard,
William Sargant, Philip Zimbardo und William James ... um
nur einige wenige Namen zu nennen. Ohne sie wére dieses
Buch ziemlich diinn ausgefallen.

‘nuff said. Let’s boogie.
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Zweites Kapitel

In dem Sie Englisch lernen, wir tibers Radfahren nachdenken
und dariiber reden, wie Sie zu jedem Menschen eine gute
Beziehung herstellen kinnen, ohne auch nur ein Wort zu
sagen.



Rapport

Was es ist und warum Sie es haben wollen

Es gibt einen verdammt guten Grund, warum Sie dahinter-
kommen sollten, wie andere denken, namlich um Rapport
herzustellen. Im normalen deutschen Sprachgebrauch be-
deutet das Wort »Rapport« etwas anderes als in diesem Zu-
sammenhang. Hier hat Rapport namlich nichts mit Berich-
ten zu tun. Es ist vielmehr ein international gingiger Fach-
ausdruck, der im Zusammenhang mit nonverbaler Kommu-
nikation verwendet wird, und deswegen werde ich ihn auch
immer wieder so verwenden.

Rapport ist etwas, das wir fast immer anstreben, wenn wir
einen anderen Menschen treffen — egal, ob es in einem ge-
schiftlichen Zusammenhang geschieht, ob wir uns bei der
Prasentation einer Idee das bestmogliche Verstandnis wiin-
schen, oder ob wir einfach dem hiibschen Madchen an der
Supermarktkasse sympathisch sein wollen, zu dem wir uns
vor ein paar Seiten warme Gedankengemachthaben. In bei-
den Fillen muissen wir Rapport aufbauen, wenn wir Erfolg
haben wollen. Denn wenn wir Rapport herstellen, schaffen
wir eine Beziehung mit gegenseitigem Vertrauen, mit Einig-
keit, Kooperationsbereitschaft und Offenheit fiir die Ideen
des anderen. Wire doch schon, wenn wir das alle konnten,
oder?
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Rapport (verdrangen Sie bitte die militarischen Assoziatio-
nen, die IThnen bei diesem Wort in den Kopf kommen - Sie
werden sich bald daran gewéhnt haben) liegt jeder sinnvol-
len Kommunikation zugrunde — zumindest, wenn Sie wol-
len, dass [hnen die fragliche Person zuhort und Ihr Anliegen
ernst nimmt. Wenn Sie versuchen, eine Nachricht zu ibermit-
teln — auch wenn diese »nur« darin besteht, dass Ihre Kinder
bitte die Geschirrspiilmaschine ausraumen sollen —, ohne zu-
erst daflir zu sorgen, dass Sie mit dem Empfanger der Nach-
richt Rapport haben, dann konnen Sie es genauso gut sein
lassen. Sie werden Thnen sowieso nicht zuhéren. Rapport ist
auch der Grund dafiir, dass wir uns auf einer rein personli-
chen Ebene gern haben. Wie personlich es dann werden soll,
entscheiden Sie selbst. Aber ohne Rapport brauchen Sie es
gar nicht erst zu versuchen.

Wir stellen die ganze Zeit guten und schlechten Rapport
mit den Menschen in unserer Umgebung her. Wenn Sie be-
greifen, auf welche Weise Sie das tun, werden Sie lernen, wie
Sie immer guten Rapport autbauen - auch mit Menschen,
mit denen Sie sonst gar nicht klarkommen. Oft findet man
ja witzigerweise genau diese Sorte Mensch in Positionen, in
denen ihre Entscheidungen oder Beurteilungen Ihrer Mei-
nungen und Ideen einen groflen Teil Ihrer nahen Zukunft
beeinflussen konnen. Es ware doch schon, wenn er oder sie
nicht nur wirklich verstehen wiirde, was Sie eigentlich sagen
wollen, sondern obendrein Sympathie fiir Sie und Ihre Vor-
schliage entwickeln konnte, oder?

Ich weil}, was Sie jetzt sagen wollen: Rapport hat doch gar
nichts mit Gedankenlesen zu tun. Hat es schon. Was Sie bei
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anderen zu beobachten lernen, um Rapport herzustellen, er-
zahlt Thnen namlich auch, wo IThre Mitmenschen sich men-
tal gerade befinden — wie sie die Welt sehen, wie sie denken
und wie es ihnen geht. Und da beginnt auch schon das Ge-
dankenlesen, als Grundstein fiir ein gutes Verhaltnis zu un-
serer Umwelt.

Grundregeln

Rapport herzustellen ist fast schon lacherlich einfach. Aber
es setzt ein tiefes Verstindnis dafiir voraus, wie wir Menschen
eigentlich funktionieren. Die Grundregel lautet, dass man
sich daran anpasst, wie das Gegeniiber am liebsten kommu-
nizieren will. (Wenn Sie schon mal in der Werbebranche ta-
tig waren, haben Sie sicher lernen missen, dass der Emp-
fanger bestimmt, wie kommuniziert werden soll. Das ist ge-
nau dasselbe Prinzip.) Das tun Sie auf verschiedenste Arten,
auf die wir gleich naher zu sprechen kommen. Ihnen allen
ist gemeinsam, dass sie im Prinzip ausschlieBlich nonverbale
Kommunikationsmethoden sind, die unbewusst von Ihrem
Gegentliber wahrgenommen werden.

Wenn Sie sich an jemand anders anpassen, bewirken Sie
zweierlei. Sie machen es ihm leichter, zu verstehen, was Sie
meinen, denn Sie driicken sich (wortlos) genau so aus, wie
diese Person es an Ihrer Stelle auch getan hatte. Der Emp-
fanger braucht nicht mehr zu versuchen, unterbewusst Ihre
wortlose Kommunikation fur sich zu »tibersetzen«, denn Sie
kommunizieren jetzt ja auf die Weise, die er selbst bevorzugt
(und am besten versteht). Wenn auf diese Art die Kommu-
nikationsbarriere gesenkt worden ist, wenn lhr Gesprachs-
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partner Ihre Informationen nicht mehr filtern muss, um sie
zu verstehen, bedeutet das, dass Sie das Risiko von Missver-
standnissen minimiert haben. Um sich IThrem Gegentiber an-
passen zu konnen, missen Sie erst einmal begreifen, wie es
am liebsten kommuniziert. Indem Sie lernen, das Kommuni-
kationsverhalten anderer Menschen zu beobachten, lernen
Sie mit anderen Worten auch zu verstehen, was sie Ilhnen im
Grunde mitteilen wollen.

Zweitens wird Thr Gegenitiber Sie sympathischer finden.
Der Grund ist ganz einfach. Indem Sie sich der Art von Kom-
munikation anpassen, die lIhr Gesprachspartner bevorzugt,
zeigen Sie, dass Sie wie er sind, denn Sie drucken sich so ahn-
lich aus wie er. Und Menschen mogen Menschen, die ihnen
dahnlich sind. Wen mégen wir am liebsten auf der ganzen
Welt? Uns selbst. Und wen am zweitliebsten? Jemand, der so
ist wie wir. Wir wollen mit [.euten zu tun haben, die so wie
wir sind, die die Welt genauso sehen wie wir, die dieselben
Sachen mogen und ablehnen. Eine Studie zeigt, dass wir am
liebsten auch Leute einstellen, die so sind wie wir. Unsere
engsten Freunde wahlen wir uns aus einem Kreis von Perso-
nen, in deren Gegenwart wir problemlos wir selbst sein kon-
nen. Und bei wem kénnten wir problemloser wir selbst sein
als bei jemand, der bereits so ist wie wir?

An dieser Stelle sollte ich vielleicht einen Kommentar
einflechten. Wenn Sie sich jemand anders anpassen sollen,
heif3t das natirlich nicht, dass Sie Ihre eigene Personlich-
keit dabei aufgeben sollen. Auf diese Weise Rapport herzu-
stellen ist ja nur der erste Schritt, wenn Sie jemand begeg-
nen. In einer Beziehung oder bei einer Begegnung passen
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wir uns immer wieder aneinander an, sobald erst einmal
Rapport aufgebaut ist. Aber um diesen Prozess tiberhaupt
in Gang zu setzen, konnen Sie einfach ganz selbstlos derje-
nige sein, der sich seinem Gegeniiber anpasst — denn Sie
sind sich dieses Prozesses ja bewusst, [hr Gegentiber wahr-
scheinlich nicht. Daran ist iberhaupt nichts Seltsames, das
ist genauso, als wiirden Sie mit jemand Englisch sprechen,
weil er nicht so gut Deutsch kann. Sie passen sich den Kom-
munikationsvorlieben des anderen an. Indem Sie sich zu-
nachstden Praferenzen eines anderen unterordnen, treffen
Sie ihn dort, wo er gerade steht. Sie spiegeln, was er als seine
Wahrheit erlebt, und kénnen sein Erleben direkt nachvoll-
ziehen. Wenn Sie sich IThrem Gegentiiber anpassen, indem
Sie anfangen, sein »Englisch« zu sprechen, signalisieren Sie
seinem Unterbewusstsein: »Ich bin wie du. Bei mir bist du
sicher. Du kannst mir vertrauen.«

Nachdem Sie Rapport aufgebaut haben, konnen Sie an-
fangen, Ihr eigenes Benehmen zu verindern, und dieselben
Verianderungen bei Ihrem Gegeniiber bewirken. Wenn wir
erstmal Rapport geschaffen haben, brauchen Sie sich dem
anderen nicht mehr sklavisch anzupassen — er wird Thnen
mehr als gern folgen. Denn genau so funktioniert Rapport
normalerweise: Wir wechseln uns ab, mal fuhrt der eine,
mal der andere. Dieses Phanomen bezeichnet man auch als
Pacing und Leading.

Ich kann Thnen garantieren, die Person, die besser Eng-
lisch als Deutsch spricht, wird Sie nun nicht nur leichter
verstehen, sondern Sie auch netter finden, wenn Sie nicht
stur daran festhalten, sich auf Deutsch mit ihr zu unterhal-
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ten. Aber wenn der Englinder Sie mag und versteht, wird er
nichts dagegen haben, sich spater ein bisschen mit gerade-
brechtem Deutsch zu versuchen.

Wenn Sie Rapport hergestellt haben, wird IThr Gegentiber
sich auch leichter tun, Ihre Vorschlage und Ideen anzuneh-
men. Denn tatsichlich funktioniert es so, dass jemand, der
Sie sympathisch findet, tendenziell mit Ihnen einer Meinung
sein mochte. Wenn Sie durch die Anpassung an Ihren Ge-
sprachspartner zeigen, dass Sie so sind wie er, wird er sich
verpflichtet fiihlen, sich Thren Ansichten anzuschlieen. Auf
das, was Sie sagen, hdtte er ja jederzeit auch selbst kommen
konnen (denn Sie sind sich ja beide so dhnlich). Sollte er Ih-
nen nicht zustimmen, ware dass ja beinahe so, als wirde er
sich selbst nicht zustimmen.

Wenn der Rapport erst einmal aufgebaut ist, konnen Sie
beginnen, die Person zu einem positiven mentalen Zustand
zu fuhren. Dieser Zustand bildet die optimale Voraussetzung
daftir, dass Sie und der Wert Ihrer Botschaft oder Ihrer Ide-
en perfekt verstanden werden. Das ist eine Art von Beein-
flussung, aber natiirlich wird Ihr Gegentuiber auch nicht wil-
lenlos gelenkt. Wir haben kein Interesse daran, den ande-
ren im negativen Sinne des Wortes zu manipulieren. Wenn
Ihre Idee einfach nur schlecht ist, wird Ihr Gegentuiber das
trotzdem merken. Wir haben jedoch ein Interesse daran, ein
Verhaltnis zu schaffen, das fiir alle Beteiligten vorteilhaft ist.
Dann konnen Sie auf kreative und konstruktive Weise disku-
tieren, mit Hilfe einer klaren und eindeutigen Kommuni-
kation, die von gegenseitiger Wertschatzung gepragt bleibt.
Aber wir »steuern« den anderen nicht, und wir mogeln ihm
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auch keine Meinungen unter, die er eigentlich gar nicht teilt.
Wir sorgen nur dafiir, dass der andere so gut wie moglich er-
kennt, wo die Vorteile des Vorschlags liegen, den wir ihm un-
terbreiten. Und das alles bewirken wir ganz einfach, indem
wir unsere Korperbewegungen und unsere Stimme nach ge-
wissen Regeln einsetzen.

Warum Rapport funktioniert:

WennichsobinwieSie, werden Sie mich verstehenund mich
sympathisch finden. Wenn Sie mich sympathisch finden, wer-
den Sie sich meinen Meinungen anschlieBen wollen.

Gelegenheiten, bei denen Sie auf Rapport

angewiesen sind

Es ist nie zuspit, Rapport zu jemand herzustellen. Vielleicht
haben Sie ja ein schlechtes Verhaltnis zu einer Person und
wiirden das gern andern. Fangen Sie bei der niachsten Be-
gegnung einfach an, Rapport aufzubauen. Sie werden lhre
Beziehung sicher nicht gleich beim ersten Mal umkrempeln
konnen, aber machen Sie bei IThrem nachsten Treffen ein-
fach weiter. Schon recht bald werden Sie einen deutlichen
Unterschied im Verhalten Ihres Gegeniibers feststellen kon-
nen. Daneben gibt es natiirlich noch Menschen, einige we-
nige, zu denen man im Prinzip tiberhaupt keinen Rapport
herstellen kann. Mit denen man eigentlich auch gar keinen
Rapport haben will. Das ist auch vollig okay so. Ich habe
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nicht gesagt, dass Sie Rapport zu allen aufbauen miissen, die

Ihnen begegnen. Ich sage nur, dass Sie es konnen.

Wann schaffen Sie guten Rapport? Tja, eigentlich immer.

Ich habe weiter oben bereits bestimmte Situationen aufgelis-

tet. Weitere Beispiele aus unserem Alltag sind:

Wenn Sie mitlhrem Lebensgefihrten ohne Missverstand-
nisse kommunizieren wollen (um vielleicht endlich zu
verstehen, was er Thnen all die Jahre eigentlich sagen
wollte).

Wenn Sie den Respekt zurtickgewinnen wollen, den lhre
Kinder Ihnen gegentiber verloren haben.

Wenn Sie sich mit Behorden auseinandersetzen mussen.
Wenn Sie Personen mit einer gewissen Machtstellung ge-
geniiberstehen, beispielsweise misslaunigen Angestellten
in der Post, der Bank und anderen Dienstleistungsunter-
nehmen, die Thnen irgendwie querschieflen konnen.
Wenn Sie von einer Telefonmarketingfirma angerufen wer-
den (hier geht es wohl eher darum, Antirapport herzustel-
len).”

Wenn Sie zu einem Bewerbungsgespriach gehen.

Sie konnen die Technik namlich auch umgekehrtanwenden, um Anti-

rapport zu schatfen (die Personen, mit denen Sie nur schr schwer klar-
kommen, sind darin oft Weltmeister). Um Antirapport herzustellen,
mussen Sie nur eines tun: Die Kommunikationsmethode anwenden, die
am weitesten von der Lieblingsmethode Thres Gegentibers entfernt ist.
Antirapport ist cine sehr effektive Methode, um ein Gesprich zu been-
den oder um listige Personen loszuwerden. Sie tanden es namlich ein-
fach zu anstrengend und zu unangenehm, weiter mit thnen zu reden.
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Am Arbeitsplatz ist es enorm wichtig, Rapport herstellen zu
konnen. Die amerikanische Beraterin Elaina Zuker schildert
folgendes Beispiel:

¢ Sie miissen immermehrarbeiten, haben daftir aber immer
weniger Ressourcen zur Verfiigung. Oft miissen Sie mit
Ihren Kollegen regelrecht um die begrenzten Ressourcen
kampfen. Ihre Arbeit steht und fallt damit, dass Sie Rap-
port zu den Schliisselpersonen aufbauen konnen, die tiber
die Verteilung der Ressourcen bestimmen.

e Um in der Chefetage Erfolg zu haben, miissen Sie offen
sein und dafur sorgen, dass die Kommunikation immer
in beide Richtungen liuft. Ein Chef, der nur sein eigenes
Stippchen kocht, lauft Gefahr, die Menschen vor den Kopf
zu stof3en, die in der Firmenhierarchie tiber und unter ihm
arbeiten. Chefs und Abteilungsleiter miissen heutzutage
Experten im Umgang mit Menschen sein. Und das beginnt
mit der Fahigkeit, Rapport zu schaffen.

e Um innovative neue Ideen zu verkaufen, brauchen Sie
hoch entwickelte Kommunikationsfahigkeiten. Egal, wie
gut Ihr Projekt ist, Sie konnen trotzdem damit baden ge-
hen, wenn Sie die richtigen Personen nicht von der Gro3-
artigkeit Ihrer Idee tiberzeugen konnen.

* Wenn Sie ungefahrin der Mitte der Firmenhierarchie ste-
hen, haben Sie ein paar Leute tiber sich, denen Sie Re-
chenschaft ablegen miissen, und ein paar Mitarbeiter un-
ter sich, die Sie flihren sollen. In beiden Fallen mussen Sie
in der Lage sein, Rapport aufzubauen und die anderen so
zu beeinflussen, dass Sie Ihr gewtinschtes Resultat erzielen.
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¢ Innerhalb der so genannten flachen Hierarchien haben
Sie oft mehr Verantwortung als richtige Macht. Sie sind
bei Ihrer Arbeit auf andere Menschen angewiesen. In sol-
chen flachen Strukturen bekommt man seine Arbeit gere-
gelt, indem man Rapport herstellt und zusammenarbeitet.
¢ Ihr Kénnen, Ihre beruflichen Fahigkeiten, Ihre Sachkennt-
nis, alles, was Sie im Lauf der Jahre perfektioniert haben,
wiegt weniger als [hre Fahigkeit, Rapport zu schaften. Der
heutige Arbeitsmarkt verandert sich extrem schnell. Es
konnte jederzeit eine Situation auftauchen, in der Sie plotz-
lich Ihren Arbeitsplatz wechseln miissen, aus eigenem Ent-
schluss oder durch duBlere Zwange. Und wie gut Sie in Ih-
rem Bereich auch sein mogen, niemand will einen Fach-
mann einstellen, mit dem man nicht kommunizieren kann.

Perfektionieren Sie, was Sie bereits konnen

Denken Sie daran, dass Sie die meisten der Gedankenlese-
techniken, die ich Thnen vorstellen werde, unterbewusst be-
reits einsetzen. Sie wissen es blofl nicht. Und daher setzen
Sie sie wahrscheinlich nicht so gut ein, wie Sie konnten. Wir
werden uns diese Techniken deshalb jetzt einmal vorneh-
men, sie genau unter die Lupe nehmen, die Rohdiamanten
schleifen und sie dann wieder in Thr Unterbewusstsein pflan-
zen. Also keine Bange angesichts der Unmenge von Informa-
tionen und Methoden, die Thnen auf den nachsten Seiten
begegnen werden — in gewisser Weise konnen Sie das alles
schon. In der Tat werden Sie diese Fahigkeiten leichter er-
lernen konnen als vieles andere. Das L.ernmodell sieht fol-
gendermallen aus:
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Erste Stufe: Unbewusste Unkenntnis. Klassisches Beispiel:
Fahrradfahren. Beim ersten Schritt bedeutet das, dass ich
nicht Rad fahren kann, aber ich weif auch noch nicht, dass
es so etwas wie Radfahren gibt.

Zweite Stufe: Bewusste Unkenntnis. [ch kann nicht Rad fah-
ren, aber ich weil}, dass es so etwas wie Radfahren gibt und
dass ich es nicht kann.

Dritte Stufe: Bewusste Kenntnis. Ich kann Rad fahren, aber
nur, wenn ich mich darauf konzentriere.

Vierte Stufe: Unbewusste Kenntnis. Ich kann Rad fahren und
muss mich dabei nicht darauf konzentrieren, wie es geht.

Richtig gelernt haben Sie das Radfahren erst in der vierten
Stufe. Und da befinden Sie sich eigentlich schon. Nun miis-
sen wir jedoch zurtick zur dritten Stufe, um Ihren Kenntnis-
sen den letzten Schliff zu verpassen und vielleicht noch das
eine oder andere Detail hinzuzufiigen. IThre Aufgabe besteht
nur darin, wieder zur vierten Stufe zu gelangen. Dafiir ha-
ben Sie alle Zeit der Welt. Sobald Sie die Ubungen im Buch
gemacht haben, beginnen Sie eine der erlernten Methoden
anzuwenden, bis Sie irgendwann merken, dass Sie das ganz
automatisch tun. (Was bedeuten wiirde, dass Sie die vier-
te Stufe erreicht haben.) Erst danach beginnen Sie mit der
Anwendung der nichsten Methode. Versuchen Sie nicht, al-
les auf einmal zu machen, damit stellen Sie sich nur selbst
ein Bein. Nehmen Sie sich die Zeit, die Sie brauchen - und
haben Sie lIhren Spal} dabei! Denn es macht wirklich Spal.
Vor allem, wenn Sie merken, wie leicht es ist und wie toll es
funktioniert.
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Drittes Kapitel

In dem Sie lernen, wie Sie mittels Korpersprache und anderen
nonverbalen Methoden erreichen, was Sie wollen — und zwar
auf eine ganz andere Art, als Sie dachten.



Rapport in der Praxis

Setzen Sie lhre unbewusste Kommunikation
bewusst ein

Jetzt atmen Sie erst einmal tief durch. Auf den folgenden
Seiten werde ich Sie mit Fakten, Methoden und Techniken
bombardieren, die Sie in die Lage versetzen, Rapport aufzu-
bauen. Sie werden alles Mogliche lernen miissen, von Kor-
persprache und Tonfall bis hin zu Energieniveaus und per-
sonlichen Meinungen. Natiirlich ist es so gedacht, dass Sie
das Ganze dann auch in die Praxis umsetzen, und je eher Sie
mit dem Uben anfangen, desto besser. Aber brechen Sie die
Dinge nicht tibers Knie. Nehmen Sie sich die Zeit, die Sie
brauchen, bis Sie die verschiedenen Methoden beherrschen.

Sie miissen niemals befiirchten, dass jemand Ihnen »drauf-
kommt«, wahrend Sie tiben, Rapport zu jemand herzustel-
len. Ich kann Ihnen auch versprechen, niemand wird Sie
dafiir kritisieren, dass man Sie plotzlich besser versteht und
leichter mit Ihnen kommunizieren kann, oder dass Sie auf
einmal zu wissen scheinen, was IThr Gegeniiber denkt. Ob-
wohl Sie selbst sich noch eine ganze Weile der Techniken be-
wusst sein werden, die Sie da anwenden, wird Thre Umwelt
davon nichts mitbekommen.

38



Shake that Booty!

Shake that Booty!

Wie Sie Korpersprache richtig einsetzen

Wie ich bereits erwahnt habe, schaffen wir Rapport, indem
wir uns in diversen Situationen an unseren Gesprachspart-
ner anpassen. Als Erstes ware da die so genannte Korper-
sprache. Ich finde diesen Begriff eigentlich nicht besonders
glicklich. »Sprache« klingt so, als gibe es irgendwo eine Vo-
kabelliste, die man sich nur noch einpauken miisste. Natiir-
lich gibt es solche Biicher. Die erzidhlen einem dann, wenn
jemand den kleinen Finger so-und-so halt, dann bedeutet es
das-und-das, und wenn der linke Ful} dieses tut, dann bedeu-
tet es jenes. Aber ganz so einfach ist es nicht. Solche Gesten
bedeuten nicht bei allen Menschen in allen Situationen das-
selbe. Wenn in der Liste der korpersprachlichen Vokabeln
bei verschrankten Armen steht »Abwehr/Abstandnehmen/
Zweifel« — und wie ich weil, ist diese Interpretation bei den
meisten auBBerst beliebt —, werden damit die bedeutend facet-
tenreicheren und dynamischeren Ausdrucksmoglichkeiten
unseres Korpers auller Acht gelassen. Aulerdem setzt die-
se Art der Betrachtung voraus, dass Korpersprache in einer
Art Vakuum geschieht, unabhangig von anderen Faktoren.
Sie haben garantiert auch schon einmal die Arme ver-
schrankt, und dann fiel Thnen ein: »Mensch, so stellt man
sich doch eigentlich hin, wenn man bose ist oder sich von
seinem Gegeniiber distanzieren will ... aber ich bin doch gar
nicht bose!« Genau. Es konnte jederzeit auch noch einen au-
Beren Grund gegeben haben: Vielleicht haben Sie gefroren,
weil es im Zimmer so kalt war, und haben deswegen die Arme
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verschrankt, um sich warm zu halten. Oder vielleicht war die-
se Haltung einfach nur bequem. Um sicherzugehen, dass je-
mand wirklich abwehrt, auf Distanz geht oder Zweifel hegt,
missen wir genau hinsehen, was fiir physische Signale wir
ansonsten noch wahrnehmen koénnen und in welchem Zu-
sammenhang die Gesten ausgefithrt werden. Wie wirkt der
restliche Korper? Sind die Arme angespannt oder entspannt?
Wie sieht das Gesicht der Person aus? Hat es eine hitzige Dis-
kussion gegeben? Ist es kalt im Zimmer? Und so weiter.

Ich wiirde den Begriff »Korpersprache« am liebsten ge-
gen einen anderen austauschen, beispielsweise »korperliche
Kommunikation«, obwohl das auch reichlich trocken klingt.
Und da ich keine Verwirrung stiften will, indem ich ein neu-
es Wort einfiihre, in einem Bereich, der mit Bezeichnungen
und Termini bereits hoffnungslos tiberfrachtet ist, verwen-
de ich einfach weiterhin den Begriff Korpersprache. Den Sie
ab jetzt aber bitte aufeine wesentlich variablere und dynami-
schere Art verstehen als viele andere!

Matching und Mirroring

Wie sollen Sie Ihre Korpersprache nun einsetzen, um Rap-
port zu schaffen? Ganz einfach — Sie imitieren Thr Gegen-
tber. Diese Strategie wird als postural echo oder Mirroring be-
zeichnet. Mit anderen Worten: Sie beobachten Ihren Ge-
sprachspartner, seine Haltung, den Neigungswinkel seines
Kopfes, wie er die Arme halt und so weiter, und tun dann
genau dasselbe. Wenn der andere einen Korperteil bewegt,
tun Sie es auch. (Ihren eigenen Korperteil!) Es gibt zwei Ar-
ten, wie man das machen kann. Fiir welche Methode Sie sich
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entscheiden, hangt davon ab, ob Sie Ihrem Gesprachspart-
ner gegentiberstehen oder neben ihm. Beim Matching (An-
gleichen) bewegen Sie den rechten Arm, wenn der andere
den rechten Arm bewegt. Diese Methode ist geeignet, wenn
Sie neben der betreffenden Person stehen oder sitzen. Beim
Mirroring (Spiegeln) bewegen Sie Ihre Korperteile spiegel-
bildlich, d.h. Sie bewegen den linken Arm, wenn der ande-
re den rechten bewegt, als waren Sie sein Spiegelbild. Diese
Methode wird angewendet, wenn Sie sich gegentiberstehen
oder -sitzen.

Naturlich wiirde es ziemlich seltsam aussehen, wenn Sie je-
mand haargenau nachahmen. Es wire eine offensichtliche
Verianderung in Ilhrem Verhalten, wenn Sie Ihre eigenen, ge-
wohnten Bewegungsmuster aufgeben und sich plotzlich so
bewegen wie Ihr Gesprachspartner. Wenn Sie seine Bewegun-
gen dann auf einmal exakt kopieren, ware ziemlich schnell
klar, was Sie da tun. Statt Rapport aufzubauen, wiirden Sie
das Bild eines schizophrenen Verrtickten abgeben. Wenn Sie
wissen wollen, wie man es nichit machen soll, dann schauen
Sie sich den Film Weiblich, ledig, jung sucht ... an.

Wenn Sie Rapport schaffen, indem Sie sich an das Kommuni-
kationsverhalten einer anderen Person anpassen, ist es wich-
tig, dass Sie das diskret und schrittweise tun.

Nehmen Sie zu Anfang nur sehr kleine Veranderungen
vor, und steigern Sie sie ganz langsam, Schritt fiir Schritt. Wie
schnell oder langsam Sie vorgehen, hangt davon ab, wie viel
von der gewtinschten Reaktion Sie an Threm Gegentiber be-
merken. Je interessierter und engagierter der andere wird,
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umso offener konnen Sie seine Korpersprache imitieren. Das
gilt auch, wenn bereits Rapport hergestellt ist.

Anfanglich sollten Sie so genannte »representative gestu-
res« anwenden (ein weiterer Fachausdruck). Das heil3t, Sie
ahmen nach, aber nur ein wenig. Solange Sie der Korper-
sprache lhres Gegeniibers konsequent folgen, kdnnen Sie
Ihre Bewegungen sparsamer ausfallen lassen. Wenn der an-
dere seine Arme verschrankt, reicht es, wenn Sie lhre rech-
te Hand auf den linken Arm legen. Sie tun dasselbe wie er,
aber leicht abgeschwacht. Auf diese Weise vermeiden Sie,
dass der andere bewusst dartiber nachdenkt, was Sie da ge-
rade tun.

Eine andere gute Methode, die Tatsache zu verschleiern,
dass Sie Thr Gegentiber nachahmen, ist das verschobene
Spiegeln, also eine verzogerte Durchfithrung der Bewegun-
gen. Sie imitieren seine Geste nicht direkt nachdem er sie
ausgefiihrt hat, sondern lassen bis zu zwanzig, dreilig Sekun-
den vergehen, bis Sie sie nachahmen. Solange Sie das kon-
sequent tun, wird es vom Unterbewusstsein Ihres Gesprachs-
partners immer noch registriert — es nimmt wahr, dass IThre
Bewegungsmuster tibereinstimmen, und folgert, dass Sie
»gleich« sind.

Eine dritte Methode, mit der Sie Ihr Tun noch besser ver-
bergen konnen, besteht darin, dass Sie den Gesichtsausdruck
IThres Gegentibers nachahmen. Der andere kann sein Ge-
sicht ja nicht sehen und es daher nicht mit IThrem verglei-
chen. Aber im Gesichtsausdruck des anderen spiegelt sich,
wie er sich innerlich fiihlt (weil unsere gedanklichen und
korperlichen Prozesse aneinander gekoppelt sind). Wenn
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er also einen entsprechenden Ausdruck auf Threm Gesicht
wahrnimmt, kommt es ihm so vor, als wirden Sie dasselbe
empfinden wie er. Denn Sie sehen ja so aus, wie ersich fiihlt.
Und das bedeutet ein ganz schon starkes Band. Da wir un-
ser eigenes Gesicht nicht sehen konnen, ist es so gut wie un-
moglich zu entdecken, dass eine andere Person unseren Ge-
sichtsausdruck imitiert. Stattdessen haben wir nur ein Gefiihl
der Zusammengehorigkeit. Achten Sie aber darauf, dass Sie
wirklich einen Gesichtsausdruck imitieren und nichtdas na-
tiirliche Aussehen Thres Gesprachspartners. Manche Men-
schen sehen immer traurig, streng oder bose aus, wahrend
sie in Wirklichkeit ganz entspannt sind - je nach der anato-
mischen Struktur ihres Gesichts. Vergewissern Sie sich also
erst, wie [hr Gegentliber normalerweise aussieht, damit Sie
sein Aussehen vom Ausdruck seiner Geflihlsregungen un-
terscheiden konnen.

Achten Sie auch darauf, sich genauso schnell oder langsam
7u bewegen wie der andere. Das ist besonders wichtig, wenn
es um irgendwie interaktive Bewegungen geht, beispielsweise
das Handeschiitteln. Wenn Sie es mit einer langsamen Per-
son zu tun haben, miissen Sie ihr langsam die Hand schiit-
teln und entsprechend umgekehrt. Wenn Sie merken, dass
thr Gegeniiber schnell spricht und temperamentvoll wirkt,

Wenn Sie Ihr Benehmen an das lhres Gegeniibers anpas-
sen, missen Sie diskret und schrittweise vorgehen.
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missen Sie auch das Tempo beim Handeschiitteln erhohen.
Auch andere rhythmische Bewegungen, beispielsweise Thr
zustimmendes Kopfnicken, miissen Sie auf dieses Tempo ab-
stimmen. Spiter werden Sie in diesem Buch lesen, wie man
sich schon bei einer ersten Begegnung ein Bild davon ma-
chen kann, was fiir ein Tempo der Gesprachspartner hat.

Interpretieren Sie nicht zu viel

Wie ich bereits erklart habe, haben die meisten Gesten keine
universelle Bedeutung, die bei allen Menschen giltig wiére.
Aber die meisten von uns haben trotzdem ein »Vokabelheft«
der eigenen Korpersprache. Oft benutzen wir jedes Malin ei-
ner bestimmten Stimmung dieselbe Geste, auch wenn auller
uns kein Mensch diese Geste einsetzt. Versuchen Sie also, bei
der ersten Begegnung nicht zu viel Bedeutung in die Kor-
persprache hineinzuinterpretieren. Registrieren Sie einfach,
dass IThr Gesprachspartner »das linke Bein bewegt«, aber ver-
suchen Sie das nicht gleich mit einem »er ist also nervos« zu
interpretieren — es sei denn, Sie nehmen noch andere Sig-
nale von Nervositit an ihm wahr. Nach einer Weile werden
Sie lernen, gewisse Bewegungen und Haltungen bei gewis-
sen Menschen mitihren speziellen Gedanken und Gefiihlen
in Verbindung zu bringen. Dann zeigt sich vielleicht, dass
das linke Bein doch ein Zeichen von Nervositat war. Aber in
diesem Fall gilt es nur fiir diese eine Person und nicht un-
bedingt auch fiir eine andere. Wir alle driicken uns auf eine
ganz individuelle Art aus. Wenn Sie gelernt haben, die Kor-
persprache Ihres Gegentibers gut zu beobachten, werden Sie
feststellen, dass Sie immer besser voraussehen kénnen, was
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der andere gerade sagen will, kurz bevor er es tatsachlich
sagt. Das Gedankenlesen hat schon begonnen!

Indem Sie anfangen, andere Menschen auf eine ganz neue
Artzu beobachten, werden Sie recht bald Veranderungen an
ihnen feststellen. Auch wenn Sie diese Veranderungen nicht
nachahmen, konnen sie Ihnen viel dartiber sagen, was die-
se Leute gerade fiihlen oder woran sie denken. Veranderun-
gen in der Hautfarbe werden Sie mit Leichtigkeit feststellen.
Wenn wir Angst haben, werden wir oft blass. Erroten muss
nicht unbedingt auf die Wangen beschrankt sein. Sie werden
Rotungen auf der Oberseite der Ohren beobachten, auf der
Stirn oder am Kiefer. Sie werden auch entdecken, dass sich
die Pupillen einer Person manchmal erweitern, ein Zeichen
von Interesse und Engagement. Aber dazu spater mehr. An
dieser Stelle wollte ich nur ankiindigen, dass Sie schon bald
Sachen bemerken werden, die frither unsichtbar fur Sie ge-
wesen waren.

Was soll man tun, wenn jemand eine ganz deutlich ab-
wehrende und distanzierte Korpersprache an den Tag legt?
Soll man die dann auch imitieren? Hier gehen die Meinun-
gen auseinander. Manche glauben, das sollte man auf keinen
Fall, andere sagen, man sollte unbedingt. Letztere sind der
Meinung, dass man Rapport ja gerade aufbauen will, um den
anderen danach in gewtinschter Weise zu beeinflussen — also
imitiert man zuerst seine Korpersprache, um Rapport her-
zustellen, und anschlieBend verandert man die eigene Kor-
persprache und bewirkt entsprechend eine offenere, positi-
vere Haltung beim Gesprachspartner. Das ist eine gute Idee.
Aber ich finde, dass man das Ganze im Zusammenhang be-
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trachten muss. Wenn Spannungen in der Luft liegen, ist es
sicher besser, etwas anderes nachzuahmen als abwehrende
Korpersprache. Es gibt noch so viele andere Moglichkeiten,
Rapport zu schaffen, und verschrankte Arme wiren in dieser
Situation vielleicht nicht das Geschickteste. Sollte es jedoch
keine anderen Anzeichen dafiir geben, dass die Korperspra-
che Thres Gesprachspartners tatsichlich abwehrend ist, dann
kann es ganz gunstig sein, seine Geste nachzuahmen. Wie
gesagt — vielleicht ist es ja auch nur kalt im Zimmer und er
verschrankt die Arme, weil er friert.

Korpersprache als Kur

Eines der Ziele beim bewussten Herstellen von Rapport liegt
wie gesagt darin, den anderen in den gewilinschten (positi-
ven) mentalen Zustand zu bringen. Das ist moglich, denn
wenn wir Rapport haben, wollen wir einander folgen. Wenn
wir es nicht tun, bedeutet das, dass der Rapport gebrochen
wird, und unbewusst tun wir alles, um das zu vermeiden. Ein
konkretes Beispiel wiare zum Beispiel, wenn wir die abweh-
rende Korpersprache unseres Gegenubers offener und po-
sitiver machen wollen, wie oben beschrieben. Denken Sie
immer daran: Sie verandern nicht nur die Korpersprache,
sondern die ganze Einstellung der Person. Beides ist anei-
nander gekoppelt, erinnern Sie sich? Was im Korper passiert,
passiert auch im Kopf.

Eine andere, sehr konkrete Anwendungsmoglichkeit be-
stiinde darin, negative Gefiihle von Freunden oder Bekann-
ten ins Gegenteil zu verkehren. Eine klassische Therapie-
methode, die Sie problemlos selbst anwenden konnen. Stel-
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len Sie sich vor, ein Freund ist ein bisschen niedergeschla-
gen, wie man es manchmal ohne Grund sein kann. Dareicht
schon ein verregneter Montag eine Woche vor der nachs-
ten Gehaltszahlung. Betrachten Sie die Korpersprache der
betreffenden Person. Ahmen Sie die deprimierte Haltung
nach, aber nicht so stark wie Ihr Freund, denn Sie wollen
ihn ja nicht noch weiter runterziehen. Andererseits miissen
Sie ihn aber ein wenig nachahmen, um Rapport aufzubauen
und zu zeigen, dass Sie wissen, wo er gerade steht. Wenn Sie
sich vergewissert haben, dass Sie Rapport hergestellt haben,
verandern Sie langsam, aber sicher lhre eigene Korperspra-
che, geben sich offener und positiver. Sie straffen den Rii-
cken, machen ausladendere Gesten, bewegen die Arme vom
Korper weg und licheln. Sie werden beobachten, wie Ihr
Gegenitiber IThnen durch diese verschiedenen Stadien folgt.
Wenn Sie es verlieren, das heil3t, wenn Sie sehen, dass es Ih-
nen nicht mehr folgt, gehen Sie wieder einen Schritt zurtiick
und schaffen wieder Rapport. Wenn man eine Person fiih-
ren will, macht man immer zwei Schritte vorwarts und dann
wieder einen zuriick.

Wenn Sie schlieBlich eine hinreichende Verinderung in
der Korpersprache lhres Gegeniibers bewirkt haben, ha-
ben Sie seine Stimmung ebenfalls verandert: Seine Nieder-
geschlagenheit ist wie weggeblasen. Denn es ist unmaglich,
deprimiert zu sein, wenn man in aufrechter Haltung mit
hoch erhobenem Kopf durch die Welt lauft. Probieren Sie
es selbst, Sie werden schon sehen.

Sie mussen nur darauf achten, so etwas nicht zu tun, wenn
der andere wirklich traurig ist. Wenn eine Person trauert,
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muss man sie eine Weile trauern lassen. Trauer ist ein Zu-
stand, in dem wir Energie und Krafte sparen und den Grund
unseres Kummers mental verarbeiten. Wenn Sie diese Ubung
mit einem trauernden Menschen durchfiithren, wenn Sie ihn
also aus diesem traurigen, aber notwendigen Zustand heraus-
holen, blockieren Sie damit die Verarbeitungsphase, die die-
se Person braucht, um ihren Kummer zu tiberwinden. Aber
wie gesagt, fiir jemand, der einfach einen kleinen Durchhan-
ger hat, ist diese Methode perfekt.

Zu Anfang spiiren Sie vielleicht einen gewissen inneren Wi-
derstand, weil Sie finden, dass sich das Ganze so unnatiirlich
anfiihlt. Dass es sich nicht nach Ihrem wahren Selbst anfiihlt.
Ganz recht, in diesem Fall ist es ja auch nicht Ihr Selbst. Noch
nicht. Aber an dieses unnatirliche Gefiihl gewohnt man sich
rasch. Als Sie damals Radfahren gelernt haben, hat es sich
ja auch unnatiirlich angefiihlt, das Gleichgewicht zu halten,
in die Pedale zu treten und sich auch noch ums Lenken
zu kiimmern. Doch irgendwann hatten Sie es gelernt. Zum
Schlusshaben Sie die vierte Stufe des L.ernprozesses erreicht,
und das Radfahren wurde zum unbewussten Kénnen. Es wur-
de ein Teil von IThnen selbst. Auf dieselbe Weise konnen Ihre
praktischen Kenntnisse beim Aufbau von Rapport ein natiir-
licher Teil Ihrer selbst werden. Das Einzige, was Sie tun miis-
sen, um sich daran zu gewohnen, ist ... anfangen.
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Erste Beobachtungen

» Wenn Sie das nachste Mal in ein Restaurant gehen,
konnen Sie selbst beobachten, wie Menschen, die Rap-
port haben, einander fiihren und folgen. Suchen Sie sich
ein paar Bekannte, die eine intime, vertraute Beziehung zu
haben scheinen. Beobachten Sie, wie sie sich mit Ihrer Kor-
persprache abwechselnd fiihren und folgen, wahrend sie
miteinander reden.

Sie konnen auch beobachten, wie viele Menschen in einem
Raum die Haltung ihres Sitznachbarn nachahmen.

Oder versuchen Sie in einem voll besetzten Bus, einer Tram
oder einer U-Bahn herauszufinden, welche Leute einander
kennen und welche nicht. Ein Tipp: Halten Sie nach Men-
schen Ausschau, die ahnlich dasitzen oder sich auf dieselbe
Weise bewegen. Auch wennssie nicht nebeneinander sitzen,
werden Sie das Muster deutlich erkennen.

Ubungen fiir Schiichterne

Mitdiesen Ubungen konnen Sie beginnen, wenn Sie sich nicht

recht tiberwinden konnen, Ihren Gesprachspartner zu imi-

tieren.

¢ SehenSiesich eine Talkshowim Fernsehenan. Nehmen Sie
dieselbe Sitzhaltung ein wie die interviewte Person und be-
wegen Sie sich auf dieselbe Art. Sie werden feststellen, dass
Sie in etwa erraten konnen, was diese Person gleich sagen
wird, kurz bevor sie es tatsachlich sagt. Das ist nicht be-
sonders bemerkenswert, denn sie sitzt auf eine bestimmte
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K0

Weise auf ihrem Stuhl, weil sie auf eine bestimmte Weise
denkt. Wenn Sie ihre Bewegungen und ihre Haltung nach-
ahmen, setzen Sie damit ahnliche mentale Prozesse und
Stimmungen bei sich selbst in Gang. Beachten Sie, wie sich
Ihre Gefiihle und Ihr Erleben verandern, wenn Sie verschie-
dene Haltungen einnehmen.

SchaffenSie Rapport auf Entfernung.Wenn Sie sich in einem
offentlichen Gebaude oder einem anderen sozialen Umfeld
befinden, konnen Sie sich jemand aussuchen, mit dem Sie
keinen direkten Kontakt haben, jemand, der im gleichen
Raum sitzt, aber nicht in Ihrer unmittelbaren Nahe. Dann
fangen Sie an, sich der Korpersprache dieser Person anzu-
passen. Wundern Sie sich nicht, wenn er oder sie Sie nach
einer Weile fragt, ob Sie sich nicht irgendwoher kennen. Das
ist nicht besonders erstaunlich — Sie kommen demjenigen
bekanntvor, weil Sie ein Spiegelbild seiner selbst abgeben!
Suchen Sie sich also jemand aus, bei dem Sie sich einen na-
heren Kontakt vorstellen konnen, und niemand, bei dem
Sieam liebsten gleich die Flucht ergreifen wiirden. Tatsach-
lichistdiese Ubung eine heimliche AufreiBerstrategie, wenn
man zu feige ist, eine Person anzusprechen, aber ihr Inte-
resse wecken will.

Um das Gefiihl loszuwerden, dass der andere Ihnen »drauf-
kommen« konnte, sollten Sie ihn einfach dazu bewegen,
viel von sich selbst zu erzahlen. Dann ahmen Sie seine Kor-
persprache hemmungslos nach, wahrend Sie immer wie-
der ein zustimmendes »Hm-hm« von sich geben. Sie wer-



Wie klingen Sie eigentlich?

den feststellen, dass die Person tiberhaupt nichts bemerkt.
Wenn wir von uns selbst reden oder wenn wir sehr wiitend
sind, schalten wir die Wahrnehmung unserer Umwelt ein-
fach ab. Denn dann sprechen wir von uns selbst, mit uns
selbst, fiir uns selbst und nehmen kaum mehr zur Kennt-
nis, was unser Gegeniiber tut.

Wie klingen Sie eigentlich?
Wie Sie lhre Stimme einsetzen

Lin anderes wirkungsvolles Werkzeug beim Herstellen von
Rapport ist unsere Stimme. Hier gilt dasselbe, Sie passen Ihre
Stimme an Ihr Gegentiber an. Auch hier muss man diskret
und schrittweise vorgehen. Genau wie bei der Korperspra-
che ist es nicht notig, die andere Person exakt zu imitieren.
Sclbst wenn Sie die Korpersprache Ihres Gesprachspartners
c¢xakt nachahmen konnten, ware es schon ziemlich verwun-
derlich, wenn es IThnen gelingen sollte, haargenau wie diese
Person zu klingen. Aullerdem konnen wir eine andere Stim-
me meist gar nicht so genau nachahmen, wie wir wollen,
denn wir sind korperlich alle verschieden gebaut. (Deswegen
gelten gute Imitatoren auch als so geschickt.) Aber es gibt
immer irgendeine Eigenschaft der anderen Stimme, an die
Sie sich angleichen kénnen, eine Eigenschaft, der Sie sich
+umindest nahern konnen. Horen Sie genau hin, wie Ihr Ge-
sprichspartner mit der ...
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Tonhohe

umgeht. Hat er eine tiefe oder helle Stimme? Interessan-
ter Fakt Nummer eins: Viele Manner sprechen in einer tie-
fen Stimmlage, fiir die ihr Kehlkopf gar nicht geschaffen ist,
wahrend viele Frauen eine hellere Stimme einsetzen, als sie
mussten. In dieser Hinsichtsind wir kulturell geschadigt. Wir
glauben, dass wir auf diese Weise unsere Mannlichkeit bezie-
hungsweise Weiblichkeit besser hervorheben. Deswegen lau-
fen viele Manner mit so einer kehligen Stimme herum, dass
man kaum versteht, was sie sagen, und zum Schluss haben
sie ihre Stimmbander verschlissen. Hingegen benutzen vie-
le Frauen eine diinne, piepsige Stimme, die sie kaum genug
heben kéonnen, um etwas lauter nach jemand zu rufen. Was
fiir ein Unfug.

Fille

Ist es eine Stimme, die viele klare Klange verwendet, oder ist
sie dann und hell? Interessanter Fakt Nummer zwei: Kultu-
rell bedingt finden wir eine volle Stimme potent, seriés und
glaubwiirdig, wahrend eine helle Stimme als feminin und
verfiihrerisch gilt. Oder auch einfach nur kindisch.

Melodie

Ist die Stimme monoton, das heil3t, verharrt sie die ganze
Zeit auf einem einzigen Ton? Monotone Stimmen senken
sich oftmals nicht einmal zum Satzende, wenn eine Aussage
abgeschlossen ist, und heben den Ton auch nicht, wenn sie
einen Fragesatz ausgesprochen haben. Daher ist es schwie-
rig auszumachen, was eine Person mit solch einer monoto-
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nen Stimme eigentlich meint — hat sie nun etwas gefragt oder
eine Behauptung aufgestellt? Oder war es am Ende sogar ein
Witz? Im Gegensatz dazu umspannt eine melodische Stimme
beim Sprechen mehrere Toéne. Skandinavier etwa sind fur
ihre besonders melodiose, »singende« Sprechweise bekannt.

Tempo

Redet die Person schnell oder langsam? Wir sprechen in
der Geschwindigkeit, in der wir auch denken und begrei-
fen. Wenn Sie also zu langsam reden, langweilen Sie IThren
Gesprichspartner, und er wendet seine Gedanken anderen
Dingen zu. Schlimmstenfalls wird er unruhig und wartet nur
noch darauf, dass Sie endlich fertig werden, damit er das Ge-
sprach beenden kann, das sich schon so lange hingezogen
hat. Reden Sie jedoch zu schnell, laufen Sie Gefahr, dass Ihr
Gegeniiber nicht mehr mitkommt und ihm so wichtige Punk-
te Ihrer Ausfithrungen entgehen.

Lautstarke

Sich an die Lautstirke des anderen anzupassen, ist eine gute
Taktik. Wer leise und sanft spricht, wird es zu schatzen wis-
sen, wenn Sie es ihm gleichtun. Wer aus vollem Halse tont,
wird mehr Respekt vor Thnen haben und einen Gleichge-
sinnten in Ihnen erkennen, wenn auch Sie Ihre Stimme he-
hen. Wenn Sie noch lauter sprechen als jemand, der selbst
schon rechtlaut spricht, kdnnen Sie ihn damit gut dazu brin-
gen, seine Stimme etwas zu senken, denn dann wird er sich
sciner eigenen Lautstarke oft erst richtig bewusst.
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Wie Sie sehen, gibt es eine Menge stimmlicher Besonderhei-
ten, die Sie nachahmen konnen. Wenn Sie sich nur eine da-
von herauspicken, wiirde ich Thnen empfehlen, die Sprech-
geschwindigkeit zu wahlen. Beim Rapport geht es im Grollen
und Ganzen oft darum, dem Tempo des anderen zu folgen,
und gerade bei der Stimme kénnen Sie damit gute Resultate
erzielen. Manche behaupten sogar, dass die Angleichung der
Sprechgeschwindigkeit tiberhaupt die wichtigste Technik ist,
um Rapport zu schaffen. Die Stimme ist besonders wichtig,
weil sie manchmal unser einziges Kommunikationswerkzeug
ist — etwa wenn wir am Telefon reden.

In den USA wurde eine Studie mit einer Telefonmarke-
tingfirma durchgefihrt, die ihren Umsatz steigern wollte.
Die Mitarbeiter verkauften Zeitungsabonnements und hat-
ten daher maximal ein- oder zweimal Kundenkontakt, bis
es ihnen gelang oder misslang, ihr Produkt an den Mann
zu bringen. Im Experiment wurde die Vertriebsabteilung in
zwei Gruppen geteilt. Die erste Gruppe arbeitete weiter wie
gehabt. Die zweite Gruppe wurde instruiert, sich der Sprech-
geschwindigkeit des jeweiligen Kunden anzupassen. Mit die-

Wir sprechen mit der Geschwindigkeit, in der wir denken
und begreifen. Wenn Sie zu langsam reden, langweilen Sie
lhren Zuhorer. Wenn Sie zu schnell reden, laufen Sie Gefahr,
dass er nicht mehr mitkommt. Finden Sie jedoch genau das
richtige Tempo, formulieren Sie lhre Gedanken in demselben
Takt, in dem Ihr Gegeniiber normalerweise denkt.
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sem einen Unterschied in der Arbeitsmethode konnte die
zweite Gruppe den Verkauf um dreiflig Prozent steigern.
Auch wenn Sie nicht im Vertrieb arbeiten, miissen Sie zuge-
ben, dass eine Steigerung der Erfolgsquote um drei3ig Pro-
zent ganz schon ansehnlich ist, egal was Sie tun oder worum
es bei Ihren Beziehungen geht. Vor allem, wenn Sie nichts
anderes dafiir tun miussen, als sich bewusst zu tiberlegen, wie
schnell oder langsam Sie sprechen.

Das sprachliche Niveau
Verandern Sie lhre Ausdrucksweise

Was wir uns jetzt vornehmen, gehort nicht unbedingt zur
nonverbalen Kommunikation, aber ich will trotzdem darauf
cingehen, denn hier haben wir eine weitere Methode, Rap-
port aufzubauen. Wir haben bei der Verwendung von Spra-
che verschiedene Vorlieben. Ein paar von diesen person-
lichen Gewohnheiten sind unten aufgefiihrt. Es ist immer
gut, wenn Sie sich an solche oder ahnliche Eigenheiten an-
gleichen konnen. Natiirlich mussen Sie tiber entsprechen-
de Kenntnisse des jeweiligen Bereiches verfiigen, damit Sie
Ihre Kommunikation auf glaubwiirdige Weise modifizieren

konnen.

Slang

I's ist ziemlich schwierig, Slang nachzuahmen, denn er unter-
liegt starken Schwankungen - je nach dem neuesten Trend,
der geografischen lage beziehungsweise der Altersgrup-
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pe. Er verdndert sich standig, und ein Ausdruck, der heute
geil war, kann morgen schon wieder voll Banane sein. Wenn
Sie merken, dass Sie in der Lage sind, den Slang Ihres Ge-
sprachspartners zu imitieren, dann tun Sie es. Aber wenn Sie
nichtwissen, wie Sie aufein Was geht denn, Alter! reagieren sol-
len, dann lassen Sie es lieber. Sonst kann es schnell peinlich
werden. Slang kennzeichnet auch eine Gruppenzugehorig-
keit, etwa zu einer bestimmten Altersgruppe, deshalb sollten
Sie sich auch Gedanken machen, ob es glaubwiirdig ist, hier
Zugehorigkeit zu demonstrieren. Wenn der Slangausdruck
auf eine bestimmte Altersgruppe beschrianktist, der Sie nicht
angehoren, dann zeigen Sie besser gleich, dass Sie den Aus-
druck nicht verstehen. Vermeiden Sie, sich ebenso auszudrii-
cken, wenn es IThnen nicht zu Gesichte steht — mit anderen
Worten: wenn Sie sich nicht glaubwiirdig in die Gruppe ein-
gliedern konnen, die diesen Slang gebraucht.

Fachausdriicke

In vielen Gesprichen werden Ausdriicke verwendet, die fir
dieses spezielle Thema erforderlich sind. Wenn man sich bei-
spielsweise tiber Schiffe unterhalt, verwendet man gerne das
entsprechende Fachvokabular. Indem Sie mit Ihren Fach-
ausdricken dasselbe Niveau zeigen wie IThr Gegentiber, de-
monstrieren Sie ihm, dass Ihre Kenntnisse auf diesem Gebiet
ahnlich sind. Das gilt in beide Richtungen. Wenn jemand
mehr Fachausdriicke verwendet, als Sie es normalerweise
tun, IThre Kenntnisse jedoch ausreichen, um ihm zu folgen,
dann passen Sie sich seinem Gebrauch an. Wenn jemand we-
niger Fachausdriicke verwendet als Sie, vermindern Sie die

56



Das sprachliche Niveau

Zahl dieser Ausdriicke. Wenn jemand auf seinen Monitor
zeigt und sagt: »Mein Computer funktioniert nicht mehre,
dann sollten Sie ihn nicht nach detaillierten Angaben zu sei-
ner Festplatte fragen. Fragen Sie ihn lieber, ob er das griine
Knoépfchen gedriickt hat.

Personliche Eigenheiten

Obwohl wir einen groBlen Teil unseres I.ebens in der Schule
verbringen, sprechen nur wenige von uns grammatikalisch
korrekt. Wir haben eine Schwiche fir tiberflussige, unnoti-
ge Fullworter an allen Ecken und Enden, vor allem am Ende
cines Satzes, gell? Oder wir halten die korrckte Wortstellung
im Nebensatz nicht ein. Oder wir verwenden sehr viele An-
glizismen, L.ehnworter oder L.ehniibersetzungen. Wie com-
mitten, hindeln oder updaten. Wir realisieren etwas, wenn
wir es bemerken, und nicht mehr, wenn wir es in die Tat um-
sctzen. Und wenn uns nur jede Menge englische Popkultur
uimn die Ohren fliegt, sind wir total happy. Wenn Sie so etwas
hei Threm Gegentiber horen, tun Sie es ihm gleich!

Trance-Worter

Wir alle haben so unsere Lieblingsworter, die wir oft verwen-
den, in allen moglichen und unméglichen Zusammenhan-
gen. Das konnen Slang- oder Fachausdriicke sein oder et-
was ganz anderes. Oft ist es etwas, das wir bei jemand anders
aufgeschnappt und dann in den eigenen Sprachgebrauch
ubernommen haben. Manchmal wird uns das massiv bewusst,
dann teilen wir unserer Umgebung mit: »\Mannometer! Ich
muss endlich mal authéren mit diesem bléden >handeln«!«
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Aber wir haben auch andere Worter, die wir allzu gern be-
nutzen, auch wenn uns das nicht immer so auffallt. Milton H.
Erickson, der Begriinder der modernen Hypnosetherapie,
bezeichnete diese Worte als Trance-Worter. Man kann sehr
schnell Rapport herstellen, indem man auf die Trance-Wor-
ter seines Gegentibers achtet (also Worter, die oft in seinen
Sitzen vorkommen) und diese dann selbst verwendet. Sie
beginnen seine Sprache zu sprechen, Sie zeigen, dass Sie so
sind wie er, und konnen sich sofort verstandlich machen, weil
Sie sich mit fast demselben Vokabular ausdriicken.

Ich habe Verstindnis, wenn Sie nun glauben, dass ich Un-
mogliches von Ihnen verlange. Wie sollten Sie darauf hor-
chen, wie jemand seine Stimme einsetzt, lhre eigene Stim-
me daran angleichen, noch dazu den personlichen Sprach-
gebrauch Ihres Gegentibers beobachten — am besten auch
noch die grammatikalische Korrektheit seiner Sprache —und
gleichzeitig im Kopf behalten, was Sie eigentlich sagen woll-
ten!? Glauben Sie mir, es ist nicht so schwer, wie es aussieht.
Wie Sie bereits in einem gewissen Mal3e IThre Korpersprache
an die Ihres Gesprachspartners anpassen, konnen Sie auch
dies schaffen. Lassen Sie mich mal eine kleine Kostprobe
alltaglichen Gedankenlesens geben: Sie haben doch sicher
schon mal ein Telefongesprach beendet und alle im Zimmer
wussten, mit wem Sie geredet hatten — stimmt’s? Ohne dass
Sie wahrend des Telefonats einen Namen genannt oder ir-
gendwelche anderen Hinweise gegeben hatten. Als Sie die
anderen fragten, woher sie das wussten, bekamen Sie zur
Antwort: »Das hat man dir angehért.« Kommt Ihnen das be-
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kannt vor? Dachte ich’s mir doch. Die anderen haben ge-
hort, mit wem Sie sprachen, weil Sie so klangen wie der Mensch,
mit dem Sie sprachen, das heif3t, Sie haben Ihre Stimme und
Ihren Sprachgebrauch angepasst, um sich so ahnlich anzu-
horen. Wahrscheinlich war es ein guter Freund, zu dem Sie
guten Rapport haben. Erinnern Sie sich? Wir wollen akzep-
tiert und respektiert werden. Wir suchen soziale Interaktion.
Wir wollen Rapport herstellen.

Breathe, damn you, breathe!
Rapport durch Atmung

line weitere wichtige Methode, effektiv Rapport zu schaffen,
hestehtdarin, dass Sie Thre Atmung an die Thres Gegentibers
anpassen. Aber die meisten Verfasser von Ratgeberbiichern
oder Kursleiter von Atmungsseminaren vergessen eines: Es
ist manchmal furchtbar schwer, die Atmung seines Gegen-
iibers wahrzunehmen. Auch mit viel Ubung kann es fast un-
inoglich sein, den anderen atmen zu sehen. (Das bedeutet
natiirlich nicht, dass Sie es gleich bleiben lassen sollen. Wenn
Sie merken, dass Sie die Atmung lhres Gesprachspartners
verfolgen konnen, dann sollten Sie sich unbedingt bemii-
hen, Thre Atmung entsprechend anzupassen.)

Je nachdem wie man atmet, ob tief oder oberflachlich,
mit der Brust oder mit dem Zwerchfell, wird die Atmung
unterschiedlich sichtbar. Am besten blickt man auf Bauch,
Brustkorb, Schultern und Hals. Manchmal kénnen Sie die
\tmung lThres Gegentibers auch wahrnehmen, indem Sie
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den Schatten seiner Schultern beobachten. Horchen Sie
auch auf seine Sprechpausen — beim Einatmen kann der
Mensch nicht sprechen, wenn Sie also auf Pausen im Ge-
sprachsfluss achten, horen Sie wahrscheinlich, wie der an-
dere einatmet.

Wenn wir die Atmung unseres Gesprachspartners nach-
ahmen, also mit derselben Geschwindigkeit und Tiefe at-
men, tun wir das mit folgendem Hintergedanken: Wer der
Atmung des anderen folgt, nimmt sein ganzes »Korpertem-
po« an —was Sie ansonsten nur durch Beobachten und Nach-
denken zuwege bringen wiirden, bekommen Sie hier ganz
automatisch und »gratis«. Sobald Sie IThren Atemrhythmus
verandern, schlagt sich das sofort auch auf Ihre Korperspra-
che und lThre Sprechweise nieder. AuBlerdem wird es Ihnen
leichter fallen, eine Stimmlage zu finden, die der Ihres Ge-
geniibers entspricht.

Wenn Sie IThre Atmung mit der lhres Gesprachspartners
synchronisieren, wird sich das Zusammengehorigkeitsgefiihl
zwischen Ihnen fast magisch anfiihlen. Leider ist es aber sehr
schwer. AuBBerdem machen es physiologische Unterschiede
manchmal unmoglich, genau so zu atmen wie der andere.
Meine Exfrau ist ungefihr 1 Meter 60 grofl und wog bei un-
serer Heirat 47 Kilo. Ich bin 1 Meter 79 und wiege 73 Kilo.
AuBerdem atmete sie in den Brustkorb, so dass sie weniger
Luft holte, als ihre eigentliche LLungenkapazitat erlaubt hat-
te. Ihrer Atmung konnte ich mich nicht linger als eine Minu-
te anpassen, dann bekam ich unweigerlich Atemnot. Und Sie
sollten selbstverstindlich nicht blau anlaufen, wenn Sie den
Atemrhythmus Ihres Gegeniibers nachahmen. Versuchen Sie
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trotzdem, sich dem anderen so weit anzunahern, wie es ohne
korperliche Beeintriachtigungen maoglich ist.

Wie ich bereits vorher sagte: Wenden Sie diese Kenntnisse
auf alle rhythmischen Tétigkeiten Ihres Gegeniibers an, wie
heispielsweise Kopfnicken und Handeschiitteln, so dass die
Bewegungen im richtigen Tempo erfolgen und Ihren Rap-
port nicht brechen.

Zu Anfang werden Sie auch schon gute Fortschritte ma-
chen, wenn Sie den Atemrhythmus Ihres Gesprachspartners
nicht exakt imitieren, sondern einfach sein Grundtempo er-
fassen und selbst in diesem Tempo atmen, ohne zu tlberle-
gen, ob Sie nun jedes Mal synchron atmen oder nicht. Es ist
sehr gut moglich, dass Sie nach einer Weile tatsachlich exakt
im gleichen Rhythmus atmen, aber selbst wenn nicht, haben
Sie das Wichtigste schon erreicht: Sie haben Ihr Grundtem-
po synchronisiert.

Die Beobachtung und Nachahmung der Atmung ist auch
cine gute Methode, die Stimmung Ihres Gegentibers rasch
su erfassen. So etwas ist ntitzlich in Situationen, in denen Sie
spuren, dass Sie Rapport haben, aber irgendetwas in der Luft
licgt, was den anderen stort. In diesem Fall beginnen Sie sich
cinfach der Atmung lhres Gesprichspartners anzupassen.
Wenn Sie merken, dass er beispielsweise hastig in den obe-
ren Brustkorb atmet, obwohl er ansonsten ruhig und sicher
wirkt, wissen Sie, dass er sich irgendwelche Sorgen macht,
vs aber verbergen will. Dieses Wissen kann in vielen Situati-
onen auBerst hilfreich sein. Das Gute daran: Sie brauchen
sich nicht zu merken, welche Stimmung an welche Art von
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Atmung gekoppelt ist, denn sobald Sie selbst so atmen wie
der andere, werden Sie diese Stimmung sowieso selbst emp-
finden. Und schon wissen Sie, wie es um die Geftihlslage Th-
res Gegentibers bestellt ist.

Kuscheliibung

Wenn Sie jemand haben, beispielsweise thren Partner

zu Hause, den Sie einfach soumarmen konnen-ohneihm
groB erklaren zu miissen, dass das jetzt eine Ubung sein
soll -, dann nehmen Sie diese Person in den Arm, so dass Sie
ihre Atmung ganz deutlich fiihlen konnen. Beobachten Sie
zunachst, was fiir ein groBer Unterschied es ist, ob Sie syn-
chron atmen oder nicht. Folgen Sie der Atmung des anderen
ein paar Minuten. Dann dndern Sie vorsichtig Ihren Atem-
rhythmus. Wenn lhr Partner diese Veranderung unbewusst
mitvollzieht, ist es lhnen gelungen, durch Atmung Rapport
herzustellen.

Martin Nyrup und lan Harling schlagen in ihrem Buch vor,
dass Sie das Ganze einmal unbekleidet ausprobieren. Sollten
Sie in der gliicklichen Lage sein, jemand zu haben, den Sie
nackt umarmen konnen (vorzugsweise jemand, den Sie ken-
nen), beispielsweise Ihren Partner vorm Einschlafen, dann
versuchen Sie, Ihre Atmung zu synchronisieren beziehungs-
weise asynchron zu atmen. Sie werden einen deutlichen Un-
terschied erleben —aufeiner Seite das Gefiihl totaler Zusam-
mengehorigkeit,aufderanderen Seite Lustlosigkeit und Ent-
fremdung.
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Duracellhase vs. Schildkrotenmann
Denken Sie an das Energieniveau

Wir treten nun einen Schritt zurtick und nehmen eine brei-
tere Perspektive auf die Person ein, zu der Sie Rapport auf-
bauen wollen. Es ist natiirlich wichtig zu wissen, wo diese
Person gefiihlsmaBig und - in Ermangelung eines besseren
Wortes — energiemilig steht. Spiter werden Sie mit diesem
Buch lernen, wie Sie verschiedene Gemiitslagen identifi-
sieren konnen, und zwar wesentlich detaillierter, als es nur
uber die Atmung moglich ist. Aber das Energieniveau ei-
ner Person kénnen Sie hauptsiachlich an ihrer Haltung ab-
lesen, an ihrer Atmung und lhren bisherigen Kenntnissen von
dieser Person.

Manche Menschen halten sich am Vormittag lieber ein we-
nig bedeckt. Sie kommen morgens in die Arbeit, murmeln ir-
gendetwas in ihren Bart, was ansatzweise nach »Moin«klingt,
und lassen sich auf ihren Stuhl plumpsen. Auf der Stirn ein
unsichtbares »l.ass mich blofl in Ruhe«. So geht das bis elf
Uhr, und erst beim Mittagessen, so ungetahr bei der finften
Tasse Kaffee, machen sie die Augen richtig auf und kommen
unter ihrem Schildkrétenpanzer hervor. Das bedeutet nicht,
dass sie schlechtere Arbeit leisten. Es bedeutet nur, dass ihr
soziales Ich eine etwas langere Anlaufzeit hat. So ein Mensch
hat selten ein hohes Grundtempo — nicht mal nach der fiinf-
ien Tasse Kaffee. (Irgendwann kriegt er dann eben zittrige
Ilande.) Erist ein Schildkrotenmann. Wir alle haben ab und
»u mal so eine Stimmung, aber bei manchen ist es ein Dau-
erzustand.
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Dann gibt es Leute, die sind genau umgekehrt. Sie strotzen
nur so vor Energie, Tatendrang und Schmackes. Die laufen
jeden Morgen die zwei Kilometer zur Arbeit, tauchen mit ei-
nem breiten Grinsen eine halbe Stunde vor allen anderen
im Biiro auf und lassen sich in der Mittagspause nur ungern
ihre Runde Squash entgehen. Und abends rennen sie wie-
der nach Hause.

Ich hatte mal so einen Kollegen. Er war beziehungsweise
ist auBBerdem noch Vater von sechs Kindern. Die Stunde am
Morgen, die er vor allen anderen am Arbeitsplatz ist — nach-
dem er im Laufschritt oder auf dem Fahrrad in die Firma ge-
diist ist —, verbringt er damit, die Heimvideos zu schneiden,
die er am Wochenende mit seinen Kindern gedreht hat, in-
klusive DVD-Menii und Extra-Tonspur. Er ist kein Schildkré-
tenmann. Er ist ein Duracellhase.

Zwischen Schildkréotenmann und Duracellhase sind die
Konflikte geradezu vorprogrammiert.

Vielleichtgehoren Sie zudenen, die munter und voller Ener-
gie am Arbeitsplatz eintreffen. Wenn Sie dort aufl hren mii-
den, schlaftrunkenen Kollegen treften, auf dessen Mitarbeit
Sie leider dringend angewiesen sind, konnte es ganz sinnvoll
sein, sich erstmal ein bisschen zurtiickzunehmen. Versuchen
Sie, Ihren Enthusiasmus ein bisschen zu ziigeln. Zumindest
zu Anfang. Wenn Sie tibermiitig krahend ins Zimmer dieses
Kollegen stiirzen und ihm so kraftig auf den Riicken hauen,
dass er die Kaffeetasse erstmal Giber sein Qutlook ausleert,
haben Sie sich seine Ablehnung schon gesichert. Dasselbe
gilt auch umgekehrt. Wenn Sie der schwerfillige, langsame
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Typ sind, dann lassen Sie sich irgendwas einfallen, um Ihre
L.aune ein bisschen aufzupeppen. Denn hochstwahrschein-
lich gehen Sie Ihren muntereren Zeitgenossen leicht auf die
Nerven. Gott sei Dank konnen Sie das ganz leicht bewerk-
stelligen:

Die Sache mit dem Energieniveau kann man sich sehr
plastisch vorstellen. Hier geht es mehr um gesunden Men-
schenverstand als um detaillierte Analyse und anschlie8en-
de Anpassung der Kommunikationswerkzeuge. Auch wenn
es naturlich auf dasselbe hinauslauft. Denken Sie an alles,
was Sie bereits liber das Beobachten, Nachahmen und das
Herstellen von Rapport gelernt haben. Ist acht Uhr mor-
gens wirklich die guinstigste Zeit, um Ihre neuesten Ideen
zu prasentieren? Kénnen Sie die Besprechung nicht auf ei-
nen Zeitpunkt nach dem Mittagessen legen, wenn der ande-
re gnddiger gestimmt ist? Wenn das nicht moglich ist, miis-
sen Sie sorgfiltig darauf achten, sich an die Gefiihlslage Ih-
res Gegeniibers anzupassen. Sonst konnen Sie auf erbitter-
ten Widerstand stoflen. Nicht weil Ihre Ideen schlecht sind.
Sondern weil Thr Energieniveau zu stark von dem Ihres Ge-
sprachspartners abweicht.
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Gute-Laune-Ubung

Konnen Siesich nochandie Ubungerinnern, beider Sie
durch Einsatz von Korpersprache positive Veranderungen
bei einem niedergeschlagenen Freund bewirken konnten?
Sie funktioniert, weil unser korperlicher Zustand an unseren
geistigen gekoppelt ist. Dasselbe Prinzip konnen Sie anwen-
den, um eine Veranderung lhrer eigenen Stimmung oder lh-
res Energieniveaus zu erreichen. Sie fangen einfach an, so zu
handeln, als wdren Sie munterer oder frohlicher. Uberlegen
Sie sich, was fiir ein Gesicht Sie aufsetzen wiirden, wie Sie sit-
zen, stehen und sich bewegen wiirden, wenn Sie viel energie-
geladener waren als momentan. Zu Anfang kann sich das ein
bisschen seltsam anfiihlen, aber Sie werden bald tatsachlich
mehr Energie und positive Stimmung an sich feststellen. Ak-
tivieren Sie Prozesse in lhrem Gehirn durch die korperlichen
Prozesse, die Sie selbst steuern konnen, durch Ihre Muskeln
und Gesten. Fake it 'til you make it.

Oder, wie es der amerikanische Psychologe William James
um die letzte Jahrhundertwende etwas sperriger ausdriickte:
»Die Handlung scheint dem Gefiihl zu folgen, aber eigentlich
gehen Handlung und Gefiihl Hand in Hand. Indem man die
Handlungsteuert, die der direkten willentlichen Kontrolle un-
terworfen ist, kann man indirekt das Gefiihl steuern, das sich
sonst jeder willentlichen Kontrolle entzieht.«

Die beste Art, gute Laune zu bekommen, besteht also darin,
sich mit frohlichem Gesichtsausdruck umzusehen und so zu
handeln und zu reden, als ware man bereits gut gelaunt!

66



Sagen Sie, was Sie meinen

Sagen Sie, was Sie meinen
Seien Sie konsequent in Wort und Tat

Wenn wir mit jemand kommunizieren, rufen wir verschie-
dene Geftihle bei ihm hervor, ob wir nun wollen oder nicht.
Das kann nattirlich beabsichtigt sein, wenn wir beispielsweise
etwas erzahlen, um den anderen froh oder bose zu machen.
Typische Siatze, mit denen wir eine Geflihlsreaktion hervor-
rufen wollen, lauten beispielsweise:

»Kennen Sie den 2«

»Mel Gibson, dieser Spacken!«

»WeiPt du, was mir gestern passiert ist?«

»Ich liebe dich. «

Es kann aber auch unbeabsichtigt geschehen, wenn wir mit
unseren AuBerungen eine Assoziationskette bei unserem
Gegenuiber auslosen, ohne es zu ahnen. »Wie geht’s, wie
steht’s?«, fragen wir oft, ohne damit mehr als Hoflichkeit
signalisieren zu wollen. Aber so eine triviale Frage kann Ihr
Gegentiber auch zum Weinen bringen, wenn es ihim gerade
schlecht genug geht.

Wir beeinflussen die Stimmungen der Menschen auch, in-
dem wir unsere eigene Stimmung zeigen und projizieren.
Wenn wir frohlich sind, farbt das auf unsere Umgebung ab.
Wenn wir traurig sind, schldgt sich das auch auf die anderen
nieder. Selbst wenn wir gar nichts sagen. Oft bitten wir Per-
sonen ganz bewusst, eine andere Stimmung anzunehmen:

»Na komm, jetzt reiff dich mal wieder zusammen!«

»Beruhig dich doch wieder: «
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Um uns dem anderen wirklich verstandlich zu machen und
glaubwiirdig zu wirken, miissen wir gleichzeitig mit solchen
Worten auch die Gefiihlslage projizieren, um die wir ihn bit-
ten. Wenn Sie wollen, dass sich jemand wieder beruhigt, ist
essicher keine gute Idee, ihn bei den Schultern zu packen,
ordentlich durchzuschiitteln und ihm »]ETZTKOMMMAL.-
WIEDERRUNTERMANN!« ins Gesicht zu schreien. Wenn
Sie wollen, dass sich jemand beruhigt, miissen Sie selbst ru-
hig sein. Als Vater kleiner Kinder weif} ich, wie wahnsinnig
schwer einem das manchmal fallen kann. Aber es ist nicht
weniger wichtig. Denn wenn Ihr Gegentiber in die Stimmung
kommen soll, um die Sie es bitten, mussen Sie selbst erst ein-
mal zeigen, was Sie meinen. »Bist du auch so fertig?« soll-
te man eher mit einem Gahnen vorbringen als mit wildem
Rumgehampel, jedenfalls, wenn man dem anderen wirklich
erfolgreich Mudigkeit suggerieren will.

Wenn Sie also wollen, dass der andere sich beruhigt, miis-
sen Sie selbst Ruhe ausstrahlen: Sprechen Sie nicht zu laut,
vermeiden Sie abrupte Bewegungen und hektisches Gefum-
mel, und achten Sie auf tiefe Atemziige, und zwar nicht zu
weit oben im Brustkorb. Wollen Sie jemand Selbstvertrauen
einfloBen, reicht es nicht, dartiber zu sprechen - Sie miissen
sich auch so verhalten, als waren Sie selbstsicher. Dadurch
machen Sie dem Unterbewusstsein lhres Gegentibers einen
Vorschlag oder geben ihm eine Anleitung, welche Prozesse
es in Gang setzen sollte. (Aber zu solchen Feinheiten kom-
men wir spater.) Sie miissen nicht nur zeigen, was Sie mei-
nen, Sie miissen auch ein unmittelbares Verstandnis auf Ge-
fiihlsebene erzielen und demonstrieren, dass die gewtinsch-
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te Stimmung ganz leicht zu erreichen ist. Indem Sie dieses
geftihlsmaBige Verstandnis herbeiftihren, schaffen Sie auch
ein intimes, personliches Erleben bei der Person, mit der
Sie kommunizieren. Wenn man nur tiber etwas redet, bleibt
man auf einem externen, analytischen Level. Sobald der Ge-
genstand gefiihlsmaBig erfasst wird, tritt die innerliche, per-
sonliche Erfahrung dazu. Und innerliche Erfahrungen sind
immer die stiarksten. Stellen Sie sich vor, Sie wiirden tiber
eine liebevolle Umarmung sprechen beziehungsweise eine
bekommen. Was wire Ihnen lieber?

Wenn Ihre Worte nicht mit der Aussage IThrer Korpersprache
und Stimmlage tibereinstimmen, wird sich Thr Gegeniiber
der nonverbalen Aussage anschlieBen. Wenn jemand Sie an-
briill, Sie sollen sich endlich beruhigen, werden zwei Stim-
mungen vermittelt. Die aulerliche (verbale) und die inner-
liche (gefiihlsmaBige). Welche Stimmung wird sich auf Sie
ubertragen? Entspannen Sie sich in diesem Moment, oder
empfinden Sie eher Stress? Man braucht kein Experte fur
Gedankenlesen zu sein, um zu begreifen, dass Letzteres ein-
treten wird.

Meinungs-Aikido
Die edle Kunst der Zustimmung
Ein anderes wirksames Mittel, um Rapport herzustellen, ist

die Zustimmung. Ich weil}, das klingt jetzt nach dem totalen
Selbstverrat, aber ich sage es trotzdem: Versuchen Sie ein-
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fach, irgendeine Einstellung oder Meinung bei Ihrem Ge-
gentiber zu entdecken, der Sie sich anschlieBen konnen. Das
ist besonders wichtig, wenn Sie seine Meinung spater andern
wollen. Wenn Sie den anderen gleich mal aufklaren, wie der
Hase wirklich lauft, laufen Sie Gefahr, auf Widerstand zu sto-
Ben. Sobald Sie Threm Gesprachspartner ins Gesicht sagen,
dass ersich irrt, geht er namlich in die Defensive, statt [hnen
zuzuhoren. (Man sollte immer im Hinterkopf behalten, dass
der Mensch als einziges [.ebewesen auf diesem Planeten fur
die Verteidigung seiner Meinungen stirbt.) Der ungeschick-
teste Weg, den Sie einschlagen konnen, wenn Sie jemand von
Ihrer Meinung tiberzeugen wollen, ist also eine Konfronta-
tion. Beim Aufbauen von Rapport geht es darum, den ande-
ren davon zu tberzeugen, dass Sie ihn verstehen, dass Sie
wie er sind. Und das muss auch fiir Ihre Meinungen gelten.

Natiirlich brauchen Sie nicht so weit zu gehen, Thre eige-
nen Werte und Prinzipien vollig zu verraten. Aber hochst-
wahrscheinlich finden Sie doch irgendetwas, dem Sie zustim-
men konnen. Wenn Sie in einer Verhandlung einem Men-
schen gegenitiberstehen, der eine vollig entgegengesetzte Po-
sition vertritt, konnte es vielleicht immer noch sein, dass Sie
beide ein Faible fiirs Segeln haben. Oder fiir »World of War-
craft«. Auch wenn Sie finden, dass der andere die Frage to-
tal missverstanden hat oder einfach geistig minderbemittelt
ist, konnen Sie immer noch zustimmen, dass Sie genau so wie
diese Person denken wiirden, wenn Sie an threr Stelle wdren (sprich:
wenn Sie die Frage auch total missverstanden hatten, aber
das sagen Sie natiirlich nicht). Selbst wenn Sie mit Pol Pot
hochstpersonlich verkehren wiirden, dieser Gedanke behalt
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seine Gultigkeit: Wenn ich an deiner Stelle wiire, wiirde ich genau
so handeln. Die Worte »Ware ich an Ihrer Stelle, warde ich
dasselbe tun« konnen Wunder wirken, wenn Sie versuchen,
Rapport zu schaffen. Im Grunde sagt man damit ja nur, dass
man sich wie der andere verhalten wiirde, wenn man in sei-
ner Haut steckte. Aber so wird es eben nicht aufgefasst, son-
dern eher im Sinne von »Hier istjemand, der mich versteht.«

Indem man etwas findet, dem man zustimmen kann, folgt
man dem Prinzip der Kampfsportart Aikido. Wenn Sie sich
dem anderen in den Wegstellen, indem Sie sagen »Sie irren
sich«, kommt es zu einem mentalen Ringkampf zwischen Ih-
nen. Das ist fiir beide Seiten ermiidend und unproduktiv.
Statt sich der Person entgegenzustellen, stellen Sie sich ne-
ben sie, indem Sie sagen: »Ich denke wie Sie.« Die Energie,
mit der der andere seine Meinung ins Feld fiihrt und die Sie
mit enormem Kraftaufwand hatten bremsen wollen, konnen
Sie jetzt so umlenken, dass der andere zu einem anderen,
namlich Ihrem gewiinschten Ziel gesteuert wird. Statt ein
Hindernis zu errichten, iibernehmen Sie die Rolle des An-
fiihrers. Ihr Gesprachspartner hat gar nichts dagegen, weil
Sie ja beide ein gemeinsames Ziel anstreben, und so wird
der leidige Streit vermieden, wer von Thnen beiden denn
nun Recht hat. Sie haben Rapport. Sie haben denselben Aus-
gangspunkt und dasselbe Verstandnis der Dinge. Beim Aiki-
do stellt man sich der Bewegungsenergie des Gegners nicht
in den Weg. Im Gegenteil, man niitzt sie fir die eigenen Zwe-
cke, um den anderen zu Fall zu bringen, wenn notig.
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Shakespeare for President

Die so genannte Wirklichkeit fuit zum Grofiteil, oder viel-
leicht sogar komplett, auf unserer Auffassung von Wahrheit.
Wenn wir also die Auffassungen eines anderen manipulie-
ren, dann beeinflussen wir seine Wirklichkeit. Geschickte
Politiker wissen das schon lange. Wenn man in der Oppo-
sition ist, empfiehlt es sich immer, sich anfangs der popula-
ren Auffassung der Dinge anzuschlielen. Danach kann man
formulieren, welche Verbesserungen man hier vornehmen
konnte. In Shakespeares Julius Caesar wird Brutus, der dem
romischen Diktator von allen am nachsten stand, angeklagt,
Caesar ermordet zu haben. Was er ja auch getan hat. Et tu,
Brute. Aber bei Caesars Begrabnis halt Brutus eine leiden-
schaftliche Rede und macht dem Volk weis, dass er ihm ei-
nen Gefallen getan hat. Wie sehr Brutus Caesar auch liebte,
hatte er doch erkannt, dass Caesars Herrschaft Rom ins Ver-
derben fihrte, und er wusste, dass das Attentat die einzige
[.osung war, obwohl er mit ernsten Konsequenzen rechnen
musste. Also beging er die schiandliche Tat nicht aus Hass auf
Caesar, sondern aus l.iebe zu Rom.

So einen Kerl muss man doch einfach lieben! Und das
Volk lasst sich tatsichlich nicht lange bitten und verzeiht
ihm. Doch in den Kulissen lauert Marcus Antonius. Er soll
auch eine Rede an Caesars Grab halten. Und seiner Ansicht
nach muss Brutus wegen Mordes verurteilt werden. Daher
beschlie3t er, als Letzter zu reden, so, dass er sich zuerst an-
horen kann, was Brutus vorbringt. Als Antonius an der Rei-
he ist, beginnt er seine Ausfithrungen wider Erwarten damit,
dass er sich der allgemeinen Meinung anschliet und Bru-
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tus als ehrenwerten Mann preist. Nun, da alle wissen, dass
Antonius so denkt wie sie, hat er freie Bahn, seine Rhetorik
zu entfalten. Nun fiihrt er in seiner Rede raffinierte, emoti-
onale Argumente ins Feld, die die Zuhoérer davon tiberzeu-
gen, dass der Mord ungerechtfertigt war und der Morder
verbannt werden soll. Hatte er mit dieser Forderung begon-
nen —die ja seiner eigentlichen Meinung entsprach —, hitte
ihm niemand Gehor geschenkt. Deswegen ging er nicht in
Opposition zur offentlichen Meinung, sondern begann mit
Zustimmung. Um anschlieend bestimmen zu konnen, wie
es weitergehen sollte. Marcus Antonius hatte den schwarzen
Gurtel im Meinungs-Aikido. Und William Shakespeare, der
das alles geschrieben hat, hitte mit seinen rhetorischen Fa-
higkeiten wirklich Politiker werden sollen.

Denken Sie ahnlich, und iibernehmen Sie dann die Fiihrung
Wir fassen noch einmal zusammen: Wenn Sie das Meinungs-
Aikido anwenden, sollen Sie lhre eigenen Werte und Mei-
nungen nicht vergewaltigen. Sie brauchen nicht mal zu la-
gen. Rapport muss immer auf Ehrlichkeit aufbauen. Manch-
mal ist es gar kein Problem, gemeinsame Meinungen oder
Werte zu finden, aber in manchen Situationen kann es be-
deutend schwerer fallen. Bei Verhandlungen und Debatten
wird erwartet, dass die Parteien gegensatzliche Standpunk-
te vertreten.

Wenn Sie bei dem fraglichen Thema zu sehr von der allge-
meinen Meinung abweichen, konnte es ganz geschickt sein,
ein anderes Gebiet zu finden, auf dem Sie sich den allgemei-
nen Ansichten eher annahern konnen. Und sollten Sie tiber-
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haupt keine Gemeinsamkeiten feststellen konnen —wenn Sie
beispielsweise mit jemand diskutieren, der einen Hut aus
Alufolie auf dem Kopf hat —, konnen Sie immer noch sa-
gen: »Wenn ich Sie wire, wiirde ich genauso denken. Ich wdére auch
schwer beunruhigt tiber die Radiosendungen in meinen Zahnplom-
ben.« Das ist immer die Wahrheit. Wenn Sie tatsachlich die
andere Person wdren, wiirden Sie genauso denken.

Wenn jemand also wutschnaubend auf den Tisch haut und
brillt: »Das ist ja wohl das Allerletzte!«, mussen Sie aufste-
hen, auch irgendwas auf den Tisch knallen und laut ausru-
fen: »Das finde ich aber auch!! Ich verstehe wirklich, dass Sie
das fur das Allerletzte halten! Wenn ich Sie ware, wiirde ich
ganz genauso empfinden!« Sie wenden also Meinungs-Aiki-
do an, passen sich dem anderen in Korpersprache, Tonfall
und Energieniveau an. Dann senken Sie die Lautstarke und
Sprechgeschwindigkeit, setzen sich vielleicht schon mal auf
die Tischkante und fahren fort: »Aber wissen Sie, ich glau-
be doch, dass sich hier eine Losung finden lasst.« Sie begin-
nen ihn zu fithren, einerseits zu einer gestinderen Stimmung
und andererseits zu einer neuen Perspektive oder dem Ge-
danken, der sein Bild von der Gesamtsituation andern wird.
AuBlerdem legen Sie den Grundstein fiir die gemeinsame
L.osung eines Problems. Hiermit haben Sie also eine ausge-
zeichnete Methode, um wiitenden Mitmenschen gleich den
Wind aus den Segeln zu nehmen. Wer zornig ist, sucht nam-
lich eigentlich Widerstand, er will einen Ringkampf, einen
Gegner, der sich ihm in den Weg stellt und auf den er dann
noch boser werden kann. Indem Sie seinen Zorn bekraftigen
und ihm Recht geben, lassen Sie ihm effektiv die Luft raus.
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Ihr Ziel muss es sein — wie immer, wenn Sie Rapport auf-
bauen wollen —, dem anderen zu zeigen, dass Sie ihn verste-
hen. Dass Sie denken wie er. Dass Sie so sind wie er. Dann
wird es ihm auch wesentlich leichter fallen, sich Ihre Vor-
schlage anzuhoren. Wenn es so aussieht, als wiirden Sie
vom selben Standpunkt ausgehen, wird er sich mehr an-
strengen, das Wertvolle in Ihren Ideen zu sehen, denn auf
diese Art kann er den Rapport aufrechterhalten. Wenn ich
in [hrer Situation wire, wiirde ich ganz genauso denken. So ein-
fach ist das.

Meinungs-Kung-Fu
Unterschiedliche Behauptungen verkniipfen

Eine einfache Technik, der Meinung seines Gegentibers
scheinbar zuzustimmen und seine Zuhérer auch mit einer
zweifelhaften Argumentation zu tiberzeugen, besteht darin,
dass Sie anstelle des Wortchens »aber« einfach »und« benut-
zen. »Aber«signalisiert einen Vorbehalt, wiahrend »und« Sat-
ze und Behauptungen verbindet. Diese verbindende Funk-
tion ist so stark, dass es keine Rolle spielt, ob die beiden ver-
bundenen Sitze sich inhaltlich widersprechen. Geschickte
Politiker haben gelernt, ihre Sitze mit »und« zu verbinden.
Vergleichen Sie die folgenden beiden Situationen, in denen
cine Politikerin populistisch punkten will, indem sie von Din-
gen spricht, die alle fiir wichtig halten:
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Situation 1:

A: »Wir wollen das Gesundheitswesen verbessern, also mis-
sen wir die Steuern erhohen.«

B: »Wir wollen das Gesundheitswesen auch verbessern, aber
wir wollen die Steuern senken.«

Situation 2:

A: »Wir wollen das Gesundheitswesen verbessern, also miis-
sen wir die Steuern erhéhen.«

B: »Ich stimme Ihnen zu, wir miissen das Gesundheitswesen
verbessern, und dafiir wollen wir die Steuern senken.«

In der ersten Debatte stellt sich B auf die andere Seite, in-
dem Sie das Wort »aber« benutzt und damit A widerspricht,
woraufhin B jede Menge Stimmen verliert. In der zweiten
Debatte punktet B genauso leicht wie A, obwohl ihre Aussa-
ge sich nicht verandert hat und immer noch im Gegensatz
zu A’s Ankiindigung steht. »Und« verleiht einer Behauptung
fast schon einen Ursache-Wirkung-Effekt, denn was nach ei-
nem »und« kommt, wird als unvermeidliche Folge des vor-
her Gesagten betrachtet. Der Vorbehalt »aber« funktioniert
genau andersrum. Im esoterischen Kampfsport Meinungs-
Kung-Fu birgt also ein scheinbar harmloses »und« die Ge-
fahr eines »aber«, das einen Einwand bedeutet.



. wiinscht Brieffreundschaft mit Gleichgesinnten

... wiinscht Brieffreundschaft mit
Gleichgesinnten
Rapport per E-Mail

Dieselben Prinzipien, die bei einer personlichen Begeg-
nung oder einem Telefongesprach zum Einsatz kommen,
gelten auch fur die schriftliche Kommunikation, die im-
mer wichtiger wird. Dazu gehoren auch die neueren Errun-
genschaften wie E-Mail, SMS und Chats. Der Unterschied
liegt darin, dass Sie sich nicht mehr an Faktoren wie Kor-
persprache oder Sprechgeschwindigkeit anpassen konnen.
Aber Sie konnen sich immer noch den Meinungen Ihres
Gegentibers anschlieBen, seinen Ansichten und Erwartun-
gen. Auch beim Schreiben kénnen Sie versuchen, einen
»Tonfall« oder eine Stimmung zu spiegeln: Ist die Person se-
rios, unkompliziert, formell oder zwanglos? Schreibt sie in
kurzen oder langen Satzen? Wie sieht es mitihrem person-
lichen Sprachgebrauch aus, wie beispielsweise Fachausdrii-
cken oder Lehnwortern? Konnen Sie irgendwelche Trance-
Worter ausfindig machen? Finden Sie die Art und Weise, in
der derandere sich am liebsten ausdruickt, und gleichen Sie
sich so gut wie moglich daran an. Angenommen, Sie erhal-
ten folgende Mail:

Hallo ... wollte mal kurz nachfragen wg. Freitag ... steht das
noch? [sa

Dann sollten Sie eher nicht so antworten:
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Hallo Sammy!

Ich habe diber die Sache nachgedacht und bin zu dem Schluss ge-
kommen, dass es am effektivsten wire, wenn wir das Treffen auf
den Nachmittag verlegen. Sei so gut und gib mir schnellstmog-
lich Riickmeldung, inwiefern sich das in Deinen Terminplan in-
tegrieren ldsst.

Mit freundlichen Griifen

Henrik Fexeus

Wesentlich passender wire einfach folgende Antwort:
selber hallo — freitag nachmittag auch ok? hf

Das ist besonders wichtig, wenn wir von der Kommunikation
per E-Mail reden. E-Mails sind namlich nicht, wie man mei-
nen mochte, an die Stelle des geschriebenen Briefs getre-
ten, sondern ersetzen vielmehr das Telefongespriach. Wenn
wir mailen, driicken wir uns viel eher umgangssprachlich
aus. Das Problem dabei ist, dass unsere gesprochene Spra-
che von unserer Stimme und unserem Gesicht (wenn nicht
sogar dem ganzen Korper) abhdngt, und daher schriftlich
nicht vollends verstiandlich ist. Wir brauchen Hinweise durch
Tonfall, Tempo, Heben und Senken der Stimme am Satzen-
de, Lacheln, Signale mit den Augenbrauen, Kopfbewegun-
gen usw., um zu verstehen, was man uns sagen will. (Spater
werde ich noch ndher darauf eingehen, wie wir einen gewis-
sen Gesichtsausdruck einsetzen, um Worter zu markieren.)
All das fehlt uns beim Mailen. Wir verwenden die Worte so,
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als wiirden wir eine miindliche Mitteilung machen — aber uns
fehlt der Bezugsrahmen. Daher auch das Aufkommen der
Emoticons, beispielsweise Smileys. Die haufigsten sind :-) und
:-(. Aber es gibt auch ;-) und :-P und massenweise andere.
Nur am Rande: 8=B-(I) braucht man sicher nicht so haufig,
denn daswire eine Person mit Brille und aufgespritzten Lip-
pen mit Kochmiitze. Notgedrungen musste ein ganz neues
Alphabet abstrakter Zeichen geschaffen werden, um zu zei-
gen, was wir wirklich meinen. Und damit nicht genug — wir
vervollstindigen es noch mit kryptischen Abkiirzungen wie
imho, lol oder rotfl (fiirr die Uneingeweihten: »in my hum-
ble opinion«, »laughing out loud« und »rolling on the floor
laughing«) usw., um zu vermeiden, dass jemand etwa einen
Witz ernst nimmt oder wir arrogant wirken. Dieselben Wor-
ter, Sitze und Beschreibungen zu benutzen wie der andere,
ist entscheidend, um sich verstandlich zu machen und Rap-
port herzustellen.

Eine bewahrte Abkiirzung

Bringen Sie Ihr Gegeniiber dazu,
iiber sich selbst zu reden

Es ist eine alte Weisheit, dass die meisten am liebsten tiber
sich selbst reden wollen. Schon unser Oldschool-Profi in Sa-
chen Rapport, Dale Carnegie, hat in seinem Buch Wie man
I'reunde gewinnt und Menschen beeinflusst beschrieben, wie Sie
Ihr Gegenitiber davon tliberzeugen konnen, ein phantasti-
scher Gesprachspartner zu sein. Sie miussen ihn nur dazu
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bringen, tiber sich selbst zu reden. Dann brauchen Sie nur
noch dazusitzen und zu nicken und ihn miteinem Lacheln
zum Weiterreden zu ermuntern!

Es ist natirlich auch eine gute Methode, um das Gegen-
uber in einen Zustand zu versetzen, in dem es nicht mehr
bewusst wahrnimmt, was Sie tun. Das ist praktisch, wenn Sie
beispielsweise das Nachahmen der Korpersprache tiben wol-
len. Aber in erster Linie haben Sie mit dieser Methode eine
einfache Abkiirzung, die Sie rasch zum Rapport bringt.

Haben Sie sich schon getestet?
Kontrollieren Sie, ob Sie Rapport hergestellt haben

Es gibt mehrere Moglichkeiten festzustellen, ob Sie Rapport
zu jemand hergestellt haben. Wenn Sie sich darum bemiiht
haben, war eines lhrer Ziele, den anderen fithren zu kon-
nen — also prifen Sie doch einfach mal nach, ob Sie das
schon konnen. Nehmen Sie eine Veranderung in Threr Kor-
persprache oder Ihrer Sprechgeschwindigkeit vor, und beob-
achten Sie, ob der andere Ihnen folgt. Wenn ja, wird er selbst
auch die entsprechenden Veranderungen zeigen. Wenn die
Person Ihnen nicht folgt, gehen Sie zuriick und bauen er-
neut Rapport auf. Dann warten Sie die ndachste Gelegenheit
ab und versuchen nochmals, Ihren Gesprachspartner zu fiih-
ren. Bei den meisten Interaktionen wechselt man standig zwi-
schen Fiihren und Folgen hin und her, bis beide Seiten sich
einig sind, dass das Gesprach beendet ist. Das Modell sieht
folgendermallen aus:
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Sie folgen Ihrem Gegeniiber “— 4 - - 4 — <

Sie fuhren Ihr Gegeniber  Emdll Ihr Gegeniiber zeigt Widerstand

\

thr Gegentiber folgt thnen
Sie fuhren weiterhin e |hr Gegenuberzeigt Widerstand

¥

Ihr Gegeniiber folgt Ihnen .
... und so weiter

Worauf konzentriert sich Ihr Gegeniiber?
Es ist immer nutzlich zu ersptiren, worauf der andere sein

> > > > > >

Hauptaugenmerk richtet, wenn Sie sicher sein wollen, dass
Sie seine Aufmerksamkeit haben. Sie wollen, dass er bequem
sitzt, mit beiden FiiBen auf dem Boden oder mit iibereinan-
dergeschlagenen Beinen, damit Sie sehen konnen, dass er
nicht schon wieder halb auf dem Sprung woandershin ist.
Die Fuile Ihres Gegentibers sollten optimalerweise direkt in
Ihre Richtung zeigen. Ob die Beine tibereinandergeschla-
gen sind oder nicht, ist egal. Eine breitbeinige Position, oft-
mals noch mit den Daumen in der Hosentasche, signalisiert
Selbstsicherheit — eine Macho-Pose, die man vor allem bei
Minnern sieht. Eine Person, die ihre Beine einfach parallel
nebeneinander stellt, fithlt sich Ihnen gegenitiber in puncto
Status neutral. Verschrankte Beine bedeuten entweder, dass
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Ihr Gesprachspartner auf die Toilette muss oder dass er sich
Ihnen unterlegen fiihlt. All diese verschiedenen Beinhaltun-
gen bedeuten jedoch auch, dass dieser Mensch bereit ist, Th-
nen zuzuhoren, die Varianten zeigen blof3 an, wo er sich auf
der sozialen Rangleiter glaubt.

Nur die »Cowboy-Position«, bei der ein Bein leicht ange-
winkelt und der Full nach aulen gedreht ist, signalisiert, dass
diese Person innerlich schon auf dem Sprung ist. Es sieht
aus wie ein eingefrorener Tai-Chi-Moment. Auf dem letzten
Bild sehen Sie, wie der Schwerpunkt langsam auf ein Bein
verlagert und fast schon der erste Schritt getan wird — doch
dann ist dieser Mensch mitten in der Bewegung erstarrt. Ver-
wechseln Sie das nicht mit der Position, bei der einfach ein
Bein vor das andere gestellt wird. Das tun wir oft, aber da-
bei liegt der Schwerpunkt auf dem hinteren Bein. In die-
sem Fall liegt er auf dem vorderen. Vorerst ist die Bewegung
zum Stillstand gekommen, aber sobald sie weiterlauft, wird
der Schwerpunkt tiber das Bein wandern, das Bein wird sich
strecken — und schon marschiert Ihnen Ihr Gegentiber da-
von. Das bedeutet nicht unbedingt, dass diese Person Ihre
Gesellschaft leid ist, auch wenn es das natiirlich bedeuten
kann. Meistens heillt es eher, dass derjenige bereits daran
denkt, was er als Nachstes vorhat. Vielleicht muss er einen
Termin einhalten, oder er hat jemand anders entdeckt, mit
dem er reden muss, usw. Egal wie sich Ihr Gesprachspartner
bemiiht, Ilhnen weiter zuzuhoren, Sie haben nicht mehr sei-
ne ungeteilte Aufmerksamkeit. Tun Sie ihm den Gefallen,
und sehen Sie zu, dass Sie das Gesprach so rasch wie moglich
zum Abschluss bringen. Versuchen Sie keinesfalls, ein paar
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letzte, unheimlich wichtige Gesichtspunkte unterzubringen,
bevor Sie das Gespriach beenden. Das Risiko ist zu grof3, dass
der andere sich spater sowieso nicht mehr daran erinnern
wird. Wenn es noch etwas Wichtiges zu sagen gibt, was Sie
nicht zur Sprache bringen konnten, dann sparen Sie sich
das am besten fiir die nachste Begegnung auf. Kommen Sie
schnell zum Ende, und machen Sie aus, wann Sie sich wie-
der treffen konnen.

Um sich zu vergewissern, ob Thnen seine ungeteilte Auf-
merksamkeit gehort, sollten Sie beobachten, ob er Thnen
in die Augen blickt, wahrend Sie sprechen. Oder schaut er
an Thnen vorbei, auf Thre Ohren oder lasst die Blicke gar
durch den Raum schweifen, um nach Notausgangen zu su-
chen (konkreten wie psychologischen). Wenn Sie sitzen, wird
sich eine Person, die an [hnen interessiert ist, sogar leicht zu

IThnen vorbeugen.

ARTA

Der Selbstsichere ... Der Neutrale ... Der Unterlegene ...  Aufdem
Sprung ...
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Beobachten Sie die Pupillen

Sie konnen auch die Grolle der Pupillen beobachten. Es
kommt Ihnen vielleicht abwegig vor, dass man so etwas wahr-
nehmen soll, aber es ist leichter, als Sie glauben. Sie miissen
einfach nur nach eventuellen Verinderungen der Pupillen
Ausschau halten. Wenn wir uns fiir etwas interessieren, er-
weitern sich unsere Pupillen. Daneben wird ihre GroBe na-
tiirlich auch von Faktoren wie Licht und Dunkelheit beein-
flusst. In dunklen Raumen brauchen wir mehr Licht, um gut
sehen zu kénnen, und entsprechend bekommen wir grof3e-
re (offenere) Pupillen. Es reicht schon, dass Sie dunkle Sa-
chen tragen, damit sich die Pupillen lhres Gegentibers er-
weitern. GroB3e Pupillen bedeuten also nicht unbedingt, dass
Sie Rapport haben oder dass sich Ihnen jemand mit Interesse
zuwendet. Es kann auch eine Reaktion auf die Lichtverhalt-
nisse sein oder ein Zeichen, dass die Person vollig stoned ist.
Zum Beispiel. Wonach Sie also suchen miissen, ist eine Ver-
anderung wiahrend des Gespriachs. Wenn Sie bemerken, dass
sich die Pupillen erweitern, wihrend die auBleren Verhaltnis-
se (wie das Licht) dieselben bleiben, ist das ein Signal daftr,
dass Ihr Gegentiber sich fir den Gesprachsgegenstand plotz-
lich mehr interessiert oder emotional beteiligt ist.

Ich weil} nicht, ob es stimmt, aber ich habe schon in vielen
Biichern gelesen, dass die Jadehandler im alten China da-
mit begannen, rufligeschwarzte Sonnenbrillen zu tragen, um
ihre Pupillen zu verbergen. Traditionellerweise wurde um
die Steine gehandelt und gefeilscht. Wenn sich der Kaufer
besonders interessiert zeigte, ging der Preis natiirlich nach
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oben. Deswegen versuchte man, seine Reaktionen so gut wie
moglich im Griff zu behalten, aber eines verriet das Interes-
se des Kaufmanns doch jedes Mal: seine Pupillen. Als man
dahinterkam, wurden die schwarzen Brillen unter den chi-
nesischen Jadehandlern bald Usus.

Heutzutage sind es die professionellen Pokerspieler, die
diese Lektion verinnerlicht haben. Wenn Sie das nachste Mal
ein groBes Pokerturnier im Fernsehen verfolgen, beobach-
ten Sie, wie fast alle Spieler, die beim Finale noch am Tisch
sitzen, Sonnenbrillen tragen. Andere beliebte Attribute sind
Halstuch und Hut. Wie gut Ihr Pokerface auch sein mag, Ihr
vegetatives Nervensystem konnen Sie eben doch nicht kont-
rollieren. Ob Sie wollen oder nicht, Ihre Pupillen reagieren —
abgesehen von Pulsbeschleunigung und Schweilabsonde-
rung —, wenn Sie besonders aufgeregt sind.

Eine interessierte Person hat erweiterte Pupillen, und fur
eine Person, die sich interessiert zeigt, interessieren Sie sich
wiederum genauso. Versteht sich irgendwie von selbst, oder?
Wer uns nett findet, den finden wir auch netter als ande-
re. Die Veranderung der Pupillen ist in diesem Zusammen-
hang ein unglaublich starkes Signal, auf das unser Unter-
bewusstsein stark reagiert. In einem bertthmten Test zeigte
man zwei fast identische Bilder von einem Frauengesicht,
die sich nur dadurch unterschieden, dass auf einem Foto
die Pupillen vergroflert worden waren. Dann legte man die-
se Aufnahmen einer Gruppe von heterosexuellen Mannern
vor, die angeben sollten, welches Bild sie am attraktivsten
fanden. Das Foto mit den gréBeren Pupillen wurde durch-
gehend als anziehender eingestuft — obwohl die Testperso-
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nen nicht angeben konnten, warum sie das so empfanden.
Sie selbst konnten gar keinen Unterschied zwischen den bei-
den Aufnahmen entdecken. Jedenfalls nicht bewusst. Aber
auf dem manipulierten Bild signalisierte die Frau mit ihren
Pupillen, dass sie sich mehr fiir den Betrachter interessier-
te als auf dem ersten Foto. Das machte sie in den Augen der
Testpersonen attraktiver.

Schonheit liegt definitiv im Auge des Betrachters. Und
hdngt auch von der Chance ab, die wir uns bei unserem Ge-
genuber ausrechnen.

Wo ist die Grenze?
wann Sie lhr Gegeniiber lieber nicht nachahmen sollten

Selbstverstandlich gibt es Situationen, in denen Sie sich nicht
an das Verhalten Ihres Gegeniibers anpassen sollten. Ich wiir-
de IThnen davon abraten, Eigenheiten nachzuahmen, bei de-
nen Sie davon ausgehen konnen, dass die Person sie selbst
lastig findet, beispielsweise korperliche Behinderungen,
Humpeln etwa. Auch Stottern und asthmatische Atmung
sollten Sie besser nicht imitieren. Vermeiden Sie tiberhaupt
alle Arten von Tics oder nervosen Verhaltensauffilligkeiten.

Viele sprechen den breitesten Dialekt, ohne dass es ihnen
sonderlich auffallt. Vor allem, wenn sie aus dem eigentlichen
Dialektgebiet weggezogen sind. Es ist nicht ungewohnlich,
dass sich manche fur ihren Dialekt schamen, vor allem in der
Grolstadt. Vermeiden Sie also, Dialekt zu benutzen, wenn
Sie das sonst auch nicht tun.
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Pupilleniibung

Unterhalten Sie sich mit jemand iber irgendetwas
schrecklich Langweiliges — beispielsweise tiber den mie-
sen Biirokopierer. Beobachten Sie bei Ihrem Gegeniiber
die GroBe der Pupillenin dieser Situation. Das ist die neutrale
GrofSe, die auf die Lichtverhaltnisse lhrer Umgebung zuriick-
zufiihren ist. WechselnSiedanndas Thema und redenSie iiber
etwas, was den anderen lhres Wissens sehr interessiert: seine
Kinder oder sein Motorboot. Achten Sie darauf, wie deutlich
Sie die Erweiterung der Pupillensehen konnen, wenner plotz-
lich ganz engagiert ist. Es sieht aus wie bei einer Kameralinse,
die plotzlich aufgeht.

Und wie gesagt — Sie mussen nicht mit Meinungen kon-
form gehen, die Sie gar nicht teilen. Setzen Sie sich nicht
uber Thre eigenen Einstellungen hinweg. Wenn Ihr Ge-
sprachspartner voll starker negativer Gefiihle ist, etwa Wut
oder Trauer, sollten Sie sich nicht ebenso wiitend oder trau-
rig geben wie er. Aber Sie konnen Thr Engagement und Ihr
Energieniveau aufihn abstimmen — damit zeigen Sie T hr Ver-
standnis fiir seine Situation und seine Leiden und kénnen
Rapport herstellen.

Der alte Hypnose-Hase Milton H. Erickson hat etwas Gutes
gesagt, das sich sowohl auf Situationen anwenden lasst, in de-
nen Sie Rapport aufbauen wollen, als auch auf das Leben im
Allgemeinen: Wann immer Sie etwas tun, was nicht funktio-
niert —horen Sie damit auf. und tun Sie etwas anderes. Wenn
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Rapport in der Praxis

Sie keine Resultate erzielen, indem Sie die Korpersprache
Ihres Gegentibers imitieren — versuchen Sie etwas anderes.
Folgen Sie seiner Stimme. Schlieen Sie sich seinen Meinun-
gen an. Oder (damit werden wir uns im ndchsten Kapitel be-
schiftigen) folgen Sie seiner Denkweise.

Mit den beschriebenen Methoden ldsst sich schon sehr gut
Rapport herstellen. Aber sie bauen alle darauf auf, dass Sie
das Verhalten Ihres Gesprachspartners nachahmen, ohne zu
wissen, was diesem Verhalten zugrunde liegt. Im nichsten
Kapitel werden wir nachsehen, was hinter der Stirn unseres
Gegenitibers vorgeht, und begreifen, wie der andere wirklich
denkt — und wie Sie das erkennen konnen.

Wann immerSie etwas tun, was nicht funktioniert — horen
Sie damit auf, und tun Sie etwas anderes.

Wenn Sie sich verschiedene Situationen lhres Lebens ins Ge-
dachtnis rufen, in denen Sie sich hoffnungslos festgefahren
hatten, werden Sie die Ursache wahrscheinlich darin erken-
nen konnen, dass Sie stur am gleichen Losungsansatz fest-
hielten, obwohl er nicht funktionierte. Auf die einfachsten
Losungen kommt man oft am schwersten. Ericksons Worte
sind eine unheimlich nitzliche Faustregel fiirs Leben. Des-
halb gleich noch mal:

Wann immer Sie etwas tun, was nicht funktioniert — horen Sie
damit auf, und tun Sie etwas anderes. Milton H. Erickson
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Viertes Kapitel

In dem Sie Zitronen essen miissen, am Strand spazieren gehen
und begreifen, wie unsere Sinneseindriicke unsere Gedanken
und unser Verhalten bestimmen.



Der volle Einsatz lhrer Sinne

Wie unsere Gedanken von verschiedenen Sinneseindriicken
bestimmt werden

Bis jetzt haben Sie gelernt, wie Gedanken, Gefiihle und men-
tale Zustande uns physisch beeinflussen — und dass das Gan-
ze auch umgekehrt funktioniert. Nun miissen wir aber doch
noch einmal zurtick zum Anfang - sogar ganz zum Anfang,
denn um ehrlich zu sein, sind wir ziemlich mittendrin einge-
stiegen. Wenn Sie Gedankenlesen lernen wollen, miissen wir
uns doch noch kurz ansehen, was Gedanken eigentlich sind.
Aber keine Sorge, das wird jetzt keine theoretische, streng
akademische Wissenschaft. Wie im restlichen Buch werde ich
IThnen Wissen vermitteln, das Sie in der Praxis sehr leicht an-
wenden konnen.

Wenn wir denken, setzen wir in erster Linie zwei Prozes-
se in Gang. Entweder erinnern wir uns an etwas, das heil3t,
wir wiederholen Gedanken, die wir schon einmal hatten,
oder wir konstruieren neue Gedanken, die wir so noch nie
hatten. In beiden Fillen sind unsere Sinneseindriicke ein
wichtiger Teil unserer gedanklichen Tatigkeit. Gehor-, Ge-
sichts-, Geschmacks-, Geruchs- und Gleichgewichtssinn sind
nicht nur wichtig, wenn wir durch unsere Umgebung navi-
gieren, sondern auch dann, wenn wir an Dinge denken, die
nichts mit unseren unmittelbaren Sinneseindriicken zu tun
haben. Wir benutzen unsere Erinnerungen an verschiedene Sin-
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Der volle Einsatz [ hrer Sinne

neseindriicke, um denken zu konnen. Wenn wir uns eine Er-
innerung ins Gedachtnis rufen, beispielsweise einen wunder-
schonen Urlaub, dann sehen wir wieder, wie unser Ferienort
aussah, wir horen die entsprechenden Gerausche, vielleicht
riechen wir sogar die Gertiche usw. Wenn wir uns an etwas
erinnern, schaffen wir Sinneseindricke, die wir schon ein-
mal gehabt haben, ein zweites Mal. Aber Sinneseindriicke
sind auch wichtig, wenn wir neue Gedanken bilden. Lesen
Sie den folgenden Text, und versuchen Sie sich, so gut wie
moglich hineinzuversetzen.

Stellen Ste sich vor; Sie gehen am Strand entlang. Ste sind barfuff und
spniren, wie der Sand unter [hren I'iifen nachgibt. Es ist Abend, deswe-
gen fiihlt sich der Sand schin kiihl zwischen [hren Zehen an. Die Son-
ne steht schon tief am Horizont, so dass Sie blinzeln miissen, um nicht
geblendet zu werden. Das einzige Gerdusch, das Sie horen, ist die Bran-
dung, und ab und zu der Schrei einer Miwe, die tibers Wasser gleitet.
Sie bleiben stehen und atmen tief ein, Sie riechen Tang. Sie entdecken
eine Muschel im Sand und heben Sie auf. Sie halten sie in der Hand
und streichen mit dem Daumen iiber die leicht raue, weife Oberfliiche.
Sie stecken die Muschel in die Tasche und gehen weiler: [etzt horen Sie
plotzlich Geldchter und Stimmengewirr, und in der Ferne sehen Sie im
Gegenlicht Silhouetten von Menschen, die aufeiner Cafélerrasse sitzen.
Sie riechen den Duft von Essen und merken, wie hungrig Sie sind. Ih-
nen liufl das Wasser im Mund zusammen, und je stéirker der Geruch
und die Gerdausche werden, umso schneller gehen Sie.

Wenn Sie sich wirklich so richtig in die Geschichte hinein-
versetzt haben, dann konnten Sie quasi das Rauschen der
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Der volle Einsatz Ihrer Sinne

Wellen horen, den Sand zwischen den Zehen fiihlen und
den Geruch von Tang wahrnehmen. Vielleicht ist Ihnen ge-
gen Ende sogar das Wasser im Mund zusammengelaufen.
Wabhrscheinlich haben Sie aber noch nie haargenau dieses
oben beschriebene Erlebnis gehabt. Also konnten Sie sich
auch nicht daran erinnern, sondern mussten es konstruie-
ren. Um die Erzihlung zu verstehen, haben Sie ein Puzzle
zusammengesetzt, und zwar aus Stiickchen anderer, dhnli-
cher Erinnerungen. Sie hatten schon mal eine Muschel in
der Hand, deswegen wissen Sie, wie sie sich anfiihlt. Sie wis-
sen, wie Tang riecht. Aber vielleicht waren Sie noch nie bei
Sonnenuntergang am Strand und konnten daher keine ent-
sprechende Erinnerung abrufen. Deswegen haben Sie sie
aus Bildern geformt, die Sie schon einmal gesehen haben,
aus Erzdhlungen anderer, Filmszenen oderanderen Eindrii-
cken, die IThnen halfen, dieses Erlebnis nachzubilden. So ha-
ben Sie ein neues Erlebnis in [hrem Kopf zusammengebaut,
das genauso real geriet, als hitten Sie es wirklich so gehabt.
Und auf diese Art verwenden wir unsere Sinneseindriicke
immer, wenn wir denken. Manchmal tun wir das nur intern,
gedanklich, wie Sie es gerade bei unserer Erziahlung gemacht
haben. Manchmal verwenden wir unsere Sinneseindriicke
auch extern, wenn wir unsere Umwelt wahrnehmen. Wir
pendeln die ganze Zeit zwischen dem internen und exter-
nen Gebrauch unserer Sinne. Je mehr wir uns darauf kon-
zentrieren, was man uns sagt oder was wir lesen, umso mehr
verlagert sich der Prozess auf den internen Gebrauch, und
Sie vergessen externe Reize, beispielsweise was gerade mit
Ihrem groBlen Zeh los ist.
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Der volle Einsatz Ihrer Sinne

Doch jetzt, wo ich Thren grolen Zeh erwahnt habe, sind
Sie sich seiner bewusst geworden und haben lhren Zoom
nach aullen gerichtet, um nachzuspiiren, was gerade mit Ih-
rem Zeh los ist. GroBer Zeh? Naturlich, so einen hab ich
doch auch!

Unser Hirn unterscheidet nicht grof3 zwischen dem inter-
nen und externen Gebrauch unserer Sinne, wir aktivieren
dabei ungefahr dieselben Regionen im Gehirn.

Wir bevorzugen verschiedene Sinneseindriicke
Ich will Thnen vorallem klarmachen, dass unsere Sinnesein-
driicke einen grof3en Teil unserer Gedankenwelt ausmachen.
AuBerdem bevorzugen wir verschiedene Sinneseindriicke.
Welche wir vorziehen, ist von Person zu Person verschieden,
aber die meisten Menschen benutzen am liebsten ihren Ge-
sichtssinn, wenn sie an ihre Umgebung denken (intern) oder
sie sinnlich wahrnehmen (extern). Andere bevorzugen den
Gehorsinn. Eine weitere Gruppe gibt den so genannten kin-
asthetischen Sinneseindricken den Vorzug. Dazu gehoren
alle physischen Eindriicke wie Bertihrung, Temperatur usw.
Die internen Entsprechungen kinasthetischer Sinneseindrii-
cke sind unsere Gefiihle. Gefiihlsmenschen gehoren also zu
dieser Gruppe. (Die Frage »Wie fiihlt sich das an?« kann
sich sowohl auf die Gemiitslage beziehen als auch auf einen
verstauchten Ful}.) Eine kleine Gruppe zieht Geschmacks-
und Geruchseindriicke vor. Aus Griinden der Bequemlich-
keit fasst man sie jedoch oft mit der vorherigen Gruppe zu-
sammen, den kinasthetischen Personen.

SchlieBlich gibt es noch eine Gruppe von Menschen, die
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Der volle Einsalz Threr Sinne

keinen der oben angefiihrten Sinne vorziehen, wenn sie
uber die Welt nachdenken. Stattdessen benutzen sie logi-
sche Schlussfolgerungen und Prinzipien und argumentie-
ren mit sich selbst. Diesen Typus bezeichnet man oft als (au-
ditiv-)digitalen oder binaren Menschen, denn fir sie gibt es
nur Ja oder Nein, Schwarz oder Weif}, An oder Aus. Einen
Mittelwert gibt es selten. Ich bezeichne sie am liebsten als
neutrale Menschen, denn sie hingen nicht so sehr von au-
Beren Stimuli ab wie visuell, auditiv oder kinasthetisch ver-
anlagte Personen.

Natuarlich verwerten wir all unsere Sinneseindriicke, aber
eben in verschiedenem MaBe. Wir haben immer einen Sinn,
der die anderen dominiert, den wir am haufigsten einsetzen.
AnschlieBend benutzen wir die anderen Sinne, um die In-
formation unseres dominanten oder Primarsinnes zu besta-
tigen beziehungsweise um zu tiberprifen, ob die erhaltenen
Informationen stimmen. Wie wir die Priorititen bei unseren
restlichen Sinnen setzen, ist ebenfalls unterschiedlich. Man-
che Menschen etwasind extrem visuell veranlagt, das heil3t,
sie verlassen sich fast ausschlieBlich auf ihre Augen und be-
nutzen kaum andere Sinneseindriicke. Andere sind haupt-
sachlich auditiv, d. h. sie verlassen sich vor allem auf ihr Ge-
hor, lassen aber auch visuelle Eindriicke zum Zuge kommen.
Wieder andere sind in erster Linie visuell, benutzen aber erst
ihre Gefuhlseindriicke und dann die auditiven, um ihre visu-
ellen Erfahrungen zu untermauern. Und so weiter.



Der volle Einsatz I hrer Sinne

Saure Ubung oder eine billige
Halluzinationsdroge

Stellen Siesich vor, Sie haben eine geschalte Zitrone in der
Hand. Spiiren Sie richtig auf der Handflache, wie schwer
und weich sie ist. Vor lauter Saft ist sie schon ganz glitschig.
Der Geruch des Zitronensafts steigt Ihnen in die Nase. Dann
beiBenSiehinein. Dersaure Zitronensaft fiilltthren Mund und
rinnt lhnen die Kehle hinunter.

Wenn Sie sich die Zitrone wirklich richtig plastisch vorgestellt
haben, dann haben Sie eine korperliche Reaktion erlebt: In
lhrem Mund hat sich alles zusammengezogen, und Sie ha-
ben verstarkt Speichel abgesondert. Obwohl das alles nur ein
Phantasiekonstrukt war und Sie nur interne Sinneseindriicke
eingesetzt haben. Ihr Gehirn hat reagiert und dieselben Signa-
le an lhren Korper geschickt (in diesem Fall an lhren Mund),
wie er es bei einem externen Sinneseindruck getan hatte,
wenn Sie also tatsachlich in eine Zitrone gebissen hatten.

Eine interessante Frage: Wenn unser Gehirn sich so schwer-
tut, zwischen unseren Phantasien und unserem tatsachlichen
Erleben der Welt zu unterscheiden, wie konnen wir da noch
sicher sein, was Wirklichkeit ist und was nur eine Halluzinati-
on? Gibt es liberhaupt einen Unterschied? Denken Sie selbst
driiber nach.
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Der volle Einsatz Threr Sinne

Verschiedene Sinne fiihren zu verschiedenen Denkweisen
Das ist wirklich interessant. Je nachdem, welchem Sinn wir
den Vorzug geben, verstehen wir die Welt auf eine ganz
bestimmte Weise. Wir halten unterschiedliche Sachen fur
wichtig und kommunizieren unterschiedlich, je nachdem,
mit welchem Sinneseindruck wir unsere Umwelt bevorzugt
wahrnehmen und interpretieren. Wenn Sie feststellen kon-
nen, welchen Sinneseindruck ein Mensch vorzieht, konnen
Sie zum Grofteil verstehen, wie er denkt, wie er am liebs-
ten kommuniziert und was wichtig beziehungsweise uninte-
ressant fur ihn ist. So etwas tiber andere Menschen zu wis-
sen, steigert nattrlich Ihre Gedankenlesefihigkeiten enorm,
ganz zuschweigen von lhrer Fahigkeit, Rapport herzustellen.
Und so verschaffen Sie sich dieses Wissen:

Guck mal hier
Augenbewegungen und Sinneseindriicke

Gehirnforscher wissen schon lange, dass wir verschiedene
Regionen des Gehirns aktivieren, wenn wir an etwas den-
ken, und dass sich unsere Augen entsprechend bewegen, je
nachdem, welches Areal gerade angesprochen wurde. Die-
sen Zusammenhang bezeichnet man als LEM (= Lateral Eye
Movement). Ende der Siebzigerjahre formulierten der Psy-
chologiestudent Richard Bandler und der Linguist John
Grinder die EAC (= Eye Accessing Cues), also Augenzugangs-
hinweise. Sie hatten bereits erkannt, dass unsere Sinnesein-
driicke dullerst wichtig fiir unsere gedanklichen Aktivititen
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Guck mal hier

sind, und sie meinten, dass man bestimmen kann, welcher
Sinneseindruck gerade aktiviert wird, indem man namlich
die Augenbewegungen beobachtet.

Das Modell auf S. gg gilt fiir die meisten Menschen, aber
es gibt Ausnahmen, beispielsweise bei Linkshandern. Wer
sich nicht in dieses System einordnen lasst, folgt jedoch im-
mer konsequent einem eigenen Modell, das sich durch Kon-
trollfragen leicht herausfinden lasst. Aber dazu spéter mehr.
Bitte nehmen Sie zur Kenntnis, dass ich das Wort »Modell«
verwende, denn es geht um eine Vereinfachung und Verall-
gemeinerung. Wenn Sie nach ein paar Kontrollfragen fest-
stellen, dass Ihr Gegeniiber nicht nach diesem Modell arbei-
tet, mussen Sie es eben fallen lassen. Denken Sie immer an
Ericksons Worte: Wenn etwas nicht funktioniert, tue etwas
anderes. Aber meistens lasst sich das Modell der Augenzu-
gangshinweise sehr gut anwenden. (Ob es wirklich wahr ist,
ist eine andere Frage, die uns jetzt nicht interessiert. Wich-
tig ist, dass es funktioniert.) Anscheinend ist tatsachlich et-
was an der Behauptung, dass die Augen der Spiegel unserer
Seele sind. Oder zumindest unserer Gedanken. Das Modell
behauptet Folgendes: Personen, die in Bildern denken, rich-
ten den Blick nach schridg links oben, wenn sie dazu eine
Erinnerung abrufen, beziehungsweise nach schriag rechts
oben, wenn sie ein neues Bild konstruieren. Ein Beispiel
fiir einen neuen, konstruierten bildlichen Gedanken wire,
dass Sie sich die Mona L.isa vorstellen, allerdings gemalt von
der Hand eines Fanfjahrigen. Der Blick fur auditive Gedan-
ken geht waagrecht zur Seite: nach links, wenn Sie sich erin-
nern (beispielsweise was jemand zu IThnen gesagt hat), nach

97



Der volle Einsatz Threr Sinne

rechts, wenn Sie sich etwas Neues ausdenken ( wenn Sie etwa
daran denken, was jemand zu Ihnen sagen sollte). Korperli-
che Empfindungen liegen schrag links unten. Leider gibt es
fir diese Art von Sinneswahrnehmung keine Aufteilung in
erinnerte und konstruierte. Der Blick fiir den inneren Dia-
log, wenn man mit sich selbst redet und logische Probleme
l6st (die neutrale oder auditiv-digitale Person), liegt schrig
links unten.

Wenn Sie einen Bekannten fragen, wie sein Urlaub war,
und er richtet seinen Blick vor der Antwort zuerst nach links
oben, dann rasch nach rechts unten, wissen Sie mit anderen
Worten, dass er erst daran gedacht hat, wie es ausseh, und
dann seine Erinnerung damit bestatigte, wiees sich anfiihlte.

Der amerikanische Experte fiir Korpersprache Kevin Ho-
gan hat in jingster Zeit seine Zweifel an der Giiltigkeit des
dreiflig Jahre alten, aber mehr als etablierten Modells der
Augenzugangshinweise formuliert. In einer Studie kam er zu
dem Ergebnis, dass es sich nicht auf die tatsachlichen Augen-
bewegungen anwenden lasst. Ich personlich kann nur von
meinen eigenen Erfahrungen mit dem Modell ausgehen, die
durchweg hervorragend waren. Kann sein, dass Hogan trotz-
dem Recht hat. Das spielt jedoch keine Rolle. Wie ich schon
zu Anfang erklart habe, brauchen wir uns keine Gedanken
dartber zu machen, ob etwas wahr ist oder nicht. Wir inte-
ressieren uns nur daftir, ob es funktioniert.



Guck mal hier

FolgendermaBen sieht das Modell fiir die
Augenzugangshinweise aus:

Auditiv konstruiert Auditiv erinnert

Korperliche Empfindungen Neutraler/innerer Dialog
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Der volle Einsatz Threr Sinne

Der Da-Vinci-Check (Ubung)

Probieren Sie selbst aus, ob das Modell der Augenzu-
gangshinweise funktioniert —am besten jetzt gleich. Rich-
ten Sie den Blick nach schrag links oben und versuchen
Sie, sich die Mona Lisa vorzustellen. Dieses Gemalde haben
Sie schon unzahlige Male gesehen, auch wenn Sie ihm keine
unmittelbare Aufmerksamkeit geschenkt haben. Versuchen
Sie sich so viele Details wie maoglich ins Gedachtnis zu rufen.
lhr Gesicht, ihre Kleidung, die Farben, den Hintergrund usw.
Geben Sie sich zwanzig bis dreiBig Sekunden. Fertig? Gut. Lo-
schen Sie das Bild wieder. Jetzt richten Sie thren Blick nach
rechtsunten und wiederholen die Ubung. Versuchen Sie, sich
die Mona Lisa vorzustellen.

Obwohl Siessich das Bild kurz zuvor noch detailliert vor thrin-
neres Auge geholt haben und esdaher eigentlich keine Proble-
me geben diirfte, ist es beim zweiten Mal viel schwerer. Oder?
Das liegt daran, dass Sie lhre linke Gehirnhalfte nicht so gut
aktivieren. Vereinfacht ausgedriickt: Rechts unten haben wir
keine Bilder. Bilder sind links oben.

Kontrollfragen

Um zu tiberpriifen, ob jemand wirklich dem Modell der Au-
genzugangshinweise folgt, konnen Sie Kontrollfragen stel-
len, mit denen Sie ihn zwingen, an bestimmte Sinneseindru-
cke zu denken. Wenn die Person antwortet, beobachten Sie
ihre Augen. Beispiele fiir solche Kontrollfragen:
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Guck mal hier

Visuell erinnert:

® Wie sieht der Teppich in Ihrem Wohnzimmer aus?

e Welche Farbe hat [hr Auto?

¢ Beschreiben Sie das Aussehen Ihres besten Freundes.

Visuell konstruiert:

® Wie sihen Sie mit langen/kurzen Haaren aus?

¢ Stellen Sie sich vor, dass Sie Ihr Haus mit Streifen bemalen.

® Wie sieht Ihr Name aus, wenn man ihn auf den Kopf ge-
stellt schreibt?

Auditiv erinnert:

* Wie klingt der Anfang lhres Lieblingslieds?

* Stellen Sie sich das Klingeln IThres Weckers vor.

¢ Erinnern Sie sich Wort fiir Wort, was sie gesagt hat, als sie

ging?

Auditiv konstruzert:

e Konnen Sie sich vorstellen, wie Angela Merkel klingt, wenn
sie Helium eingeatmet hat?

e Stellen Sie sich vor, was Karl der Grofle fiir eine Stimme
gehabt haben kénnte.

* Wie klingt Herbert Gronemeyer unter Wasser?

Kindsthetische Lirinnerung:

e Konnen Sie sich erinnern, wie warm es letzten Sommer
war?

* Wie riechen getragene Socken?

e Stellen Sie sich vor, Sie essen eine Zitrone ...
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Innerer Dialog:

* Konnen Sie sich selbst fragen, ob Sie manchmal Selbstge-
sprache fihren?

® Was sagen Sie, wenn Sie allein sind und etwas geht IThnen
daneben?

lhre Wortwahl entspricht lhrer bevorzugten
Sinneswahrnehmung
Wie unsere Sinne unsere Sprache beeinflussen

Um herauszufinden, welchen Sinneseindruck jemand bevor-
zugt, kann man ihm auch einfach gut zuhéren. Unsere Spra-
che ist voller Adjektive, also Wortern, die die Eigenschaften
unserer Umwelt naher beschreiben, und Metaphern, also Ver-
gleichen, mit denen wir unsere Umwelt bildlich verdeutlichen
wollen. Unser primarer Sinn beeinflusst unsere Wortwahl.

Visuelle Vokabeln

Eine visuell veranlagte Person verwendet Worter, die aus der

Welt des Sehens stammen. Sie bevorzugt Vokabeln wie:
schauen, Fokus, bilden, vorstellen, Einsicht, visualisieren, Pers-
pektive, sehen, voraussehen, verdeutlichen, illustrieren, zeigen, Vi-

ston, Licht.

Sie verwendet gerne Wendungen wie:
Das muss ich mir noch mal niher ansehen.
Ich sehe schon, worauf Sie hinauswollen.

Wir missen uns mal wieder sehen.
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Thre Wortwahl entspricht Ihrer bevorzugten Sinneswahrnehmung

Zeigen Sie doch mal, wie Sie das genau meinen.

In zehn Jahren blicken Sie zuriick und lachen driiber.
Die Zukunfi sieht viel versprechend aus.

Sieist eine sehr schillernde Personlichkeit.

Das wirft einen Schatten auf die Ereignisse.

Das féirbt auf die Umgebung ab.

Wie ein Blitz aus heiterem Himmel.

Auditive Vokabeln

Eine auditiv veranlagte Person verwendet stattdessen Worter,

die fiir sie wahr klingen:
sagen, Betonung, Rhythmus, marktschreierisch, Ton, monoton,
dumpf, klingeln, fragen, erzihlen, diskutieren, kommentieren,
laut, zuhoren, stumm, schreien, dissonant, Stimme, harmonisch.

Sie sagt gerne Sachen wie:
Horen Sie sich zuerst an, was ich zu sagen habe.
Er verschafft sich Gehor:
So eine schreiende Farbe!
Wir liegen auf derselben Wellenliinge.
in Harmonie leben
Bei dem Namen klingelt’s irgenduwie.
So etwas hab ich ja noch nie gehort.
Ich glaube, ich spreche [iir uns alle, wenn ich sage ...
sozusagen

Kinasthetische Vokabeln
Eine kinasthetisch veranlagte Person (oft ein Bertithrungs-/
Gefuhlsmensch, aber in diesem Fall auch Personen, fin die
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Der volle Einsatz [hrer Sinne

Geschmack und Geruch die dominierenden Sinneseindrii-

cke sind) flihlt sich am wohlsten mit Ausdriicken wie:
beriihren, bedienen, driicken, fest, warm, kalt, Kontakt, Span-
nung, Stress, konkret, zart, halten, greifen, solide, schwer, leicht,
hart, glatt, sauer; saftig.

Sie hat ein Faible fiir Wendungen wie:
Das schmeckt mir ganz und gar nicht.
Das stinkt doch zum Himmel.

Jetzt ist der Groschen gefallen.

zwischen zwei Stiihlen sitzen

Das hab ich doch in den Fingerspitzen.

Wir haben nur an der Oberfliiche gekratzt.
Ich kann den Finger nicht recht drauflegen.
Da ist er empfindlich.

Jester Boden unter den Fiiflen

Sie ist sup.

Neutrales Vokabular

SchlieBllich die Menschen, die neutral sind oder bevorzugt

den inneren Dialog anwenden - sie mogen Worter wie:
beschliefen, entscheiden, denken, sich erinnern, wissen, vorhaben,
bemerken, verstehen, beurteilen, aufmerksam, Prozess, motivieren,

lernen, dndern, konnen, statistisch, logisch.

Diese Menschen driicken sich mehr oder weniger so aus, als
wiirden sie einen akademischen Text verfassen. Ausgerech-
net diese Menschen, die sich so bemiihen, nicht missverstan-
den zu werden, setzen sich den meisten Deutungen aus. Da
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Thre Wortwahl entspricht Ihrer bevorzugten Sinneswahrnehmung

ihre Zuhorer die Welt durch andere Sinneseindriicke verste-
hen, wird die urspriingliche Bedeutung oft ein wenig veran-
dert. Da neutrale Personen Worter verwenden, die nicht an
Sinneseindriicke gekoppelt sind, ist ihre Botschaft oft schwe-
rer zu verstehen, denn ohne sinnlich geprigtes Vokabular
bleibt eine Aussage reichlich abstrakt.

Wir verwenden Worter, die sich auf Sinneseindriicke be-
ziehen, weil wir die Dinge dadurch leichter verstehen kon-
nen — wir kdnnen sie mit Bekanntem vergleichen, zu dem
wir einen direkten Bezug haben, etwas, was wir sehen, fiih-
len oder horen konnen.

Wahrscheinlich beginnen Sie langsam zu ahnen, dass un-
ser primdrer Sinn nicht nur unseren Sprachgebrauch beein-
flusst, sondern auch dartiber entscheidet, worauf wir unsere
Aufimerksamkeit am ehesten richten und was wir fiir wichtig
erachten. Wenn ein visuell, ein auditivund ein kinasthetisch
veranlagter Mensch in ein Konzert gehen und hinterher ge-
fragt werden, wie es war, dann konnten sich die Antworten
folgendermallen anhéren:

»Die haben alles umarrangiert, total spannend. Aber mussten die
unbedingt so laut spielen?«

»Ich konntevon meinem Platz aus nicht so gut sehen, aber die Biihnen-

show war echt klasse. Die letzte Nummer war das reinste Feuerwerk. «

»Ich fand es extrem eng und heifs, aber trotzdem, das Konzerterlebnis
hat mich tief beeindruckt. «
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Konnen Sie erraten, welche Antwort von wem stammt?

(Auf die Frage, warum er eigentlich nicht mitgegangen ist,
murmelte ihr auditiv-digitaler Freund in sich hinein: »Das
hab ich mich auch schon gefragt.«)

Unsere Sinne bestimmen, wer wir sind

Selbst so grundlegende Dinge wie unsere Berufswahl han-
gen mit davon ab, welche Sinneseindriicke wir bevorzugen.
Architekten miissen komplizierte, dreidimensionale Modelle
im Kopf erschaffen. Dafiir braucht man gut entwickelte visu-
elle Fahigkeiten. So gut wie alle Menschen, die beim Radio
arbeiten, sind auditiv veranlagt. Ein guter Sportler muss kin-
asthetisch veranlagt sein, um seinen Korper perfekt steuern
zu konnen. Neutrale Personen, die die Dinge gern innerlich
mit sich ausdiskutieren, werden gute Juristen. Untersuchun-
gen zur Berufswahl haben gezeigt, dass diese interessante
Theorie den Tatsachen entspricht.

Fur eine visuell veranlagte Person konnen ganz andere
Dinge im Leben wichtig sein als fiir eine kindsthetisch oder
auditiv veranlagte Person. Wenn Sie erst einmal wissen, wel-
chem Sinn Ihr Gegentiber den Vorzug gibt, werden Sie ganz
andere Dinge zu ihm sagen. Finden Sie heraus, welche Sin-
neseindrucke fur ihn entscheidend sind, und benutzen Sie
dann das entsprechende Vokabular. Eine visuell veranlagte
Person fragen Sie, ob sie die Moglichkeiten gesehen hat, die
auditiv veranlagte muss alle Vorteile zu horen bekommen,
die kindsthetisch veranlagte muss sichergehen, dass sich al-
les richtig fur sie anfiihlt. Verwenden Sie auch Metaphern
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oder Beschreibungen entsprechend, und reden Sie liber Sa-
chen, von denen Sie wissen, dass sie Ihren Gesprachspartner
am meisten ansprechen. Mit anderen Worten, tiber die Din-
ge, die er horen will und denen er grofles Gewicht beimisst.
Mit dem Augenmenschen sprechen Sie in Bildern und ma-
len Szenarien von einer glinzenden Zukunft, wie Sie sich
auf Ihre Vision konzentrieren sollen und nicht die Perspek-
tive verlieren diirfen. Bei so einem Menschen brauchen Sie
nicht davon anzufangen, dass die Dinge auf solidem Boden
stehen mussen, um eventuelle Fallgruben zu umgehen. Das
sind namlich kinasthetische Worter. Der andere wiirde nicht
verstehen, was Sie damit sagen wollen. Sie sind sicher schon
einmal in einer Situation gewesen, in der Sie mit jemand
diskutierten, der eigentlich dasselbe zu meinen schien, und
dennoch konnten Sie irgendwie nicht auf einen gemeinsa-
men Nenner kommen. Das hort sich dann oft so an:

Er: Aber sehen Sie denn nicht, was ich meine?

Ste: Doch, ich hore, was Sie sagen, aber ich kann dem Argument
nicht folgen.

Sie sprechen einfach verschiedene Sprachen. Aber jetzt
wissen Sie ja, wie Sie IThren Sprachgebrauch an Ihren Ge-
sprachspartner anpassen miussen, wie er denkt, die Umwelt
versteht und mit ihr kommuniziert.

Er: Aber sehen Sie denn nicht, was ich meine?

Ste: Okay, ich muss mir das wohl mal néiiher angucken.
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Ausweitung der Kampfzone
Rapport mit mehreren Personen gleichzeitig

Wenn Sie mit mehreren Personen gleichzeitig kommunizie-
ren mussen, beispielsweise bei einer Besprechung, sorgen
Sie dafiir, dass Sie alle Sinneseindriicke bedienen. Sagen Sie,
dass Sie eine Prasentation halten werden. Zum einen miis-
sen Sie natiirlich tiber Ihr Thema sprechen (fiir die audi-
tiv veranlagten Zuhorer), aber benutzen Sie auch ein Flip-
chart oder eine PowerPoint-Prasentation (fiir die visuellen
Typen) und teilen Sie Kopien des Dokuments aus (damit die
kindsthetisch veranlagten Teilnehmer etwas zum Anfassen
haben). Auf diese Weise erzielen Sie optimales Verstandnis
far alle Anwesenden. Auch Ihre Formulierungen sollten zwi-
schen verschiedenen Typen von sinnlichem Vokabular wech-
seln. Gehen Sie lhre wichtigsten Punkte durch und schrei-
ben Sie sich vorher ein Manuskript. Wenn Sie sich einfach
nur so ausdriicken wie immer, wird ein Grof3teil Ihrer Zuho-
rerschaft Probleme haben, Ihnen zu folgen, und zwar dieje-
nigen, deren dominanter Sinn ein anderer ist als Ihrer. Wenn
Sie etwas Wichtiges zu sagen haben, sagen Sie es viermal:
einmal fiir jede Gruppe von Sinneseindriicken. »Ich hoffe,
Sie sehen selbst, wie wichtig es ist, sich auf diesen Punkt zu
konzentrieren. Wenn Sie zuhoren, was ich IThnen sage, wer-
den Sie sicher das Gewicht meiner Argumente erkennen!
Nur so konnen wir das Fundament fiir eine verntinftige Ent-
scheidung legen!«
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Dominierender Sinn gesucht
Wie Sie den primaren Sinn lhres Gegeniibers herausfinden

Manchmal kann es ziemlich schwierig sein, den dominieren-
den Sinn nur durch Augenzugangshinweise oder die Wort-
wahl eines Menschen herauszufiltern. Manche setzen ihre
Sinne gleichmabBiger ein und verwenden auch das Vokabular
entsprechend. Daneben gibt es auch Leute, die man einfach
schwer deuten kann.

Stellen Sie Fragen

Sie konnen Ihren Zuhorer einfach fragen: »Wie mochten
Sie die Priasentation am liebsten?« Oft sind sich die l.eute
ihrer Vorlieben hinreichend bewusst, so dass sie [hnen eine
brauchbare Antwort auf diese Frage geben konnen. Manche
werden Sie bitten, ihnen einfach zu erzihlen, was Sie sagen
wollen. Andere werden Sie bitten, es schriftlich zu prasentie-
ren, vielleicht mit Diagrammen oder Bildern. Wieder andere
werden Thnen erklaren, dass sie vor allem ein gutes Gefiihl
fiir die Situation bekommen wollen.

Sie konnen auch den alten Gebrauchtwagenverkaufer-
Trick anwenden, indem Sie Kontrollfragen stellen und bei
der Antwort gut hinhéren. Beginnen Sie mit der Frage: »Fin-
den Sie, dass das gut aussieht?« Wenn Sie keine sinnvolle Ant-
wort bekommen, wechseln Sie die Taktik: »Welche Fragen
haben Sie in diesem Zusammenhang bereits besprochen?«
oder »Ich wiirde gerne wissen, was Sie dabei fir ein Geftihl
haben.« Beobachten Sie, welche Art Frage funktioniert, und
verlegen Sie sich dann auf diese Art von Ausdriicken.
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Einer der haufigsten Fehler, die wir bei der Kommuni-
kation begehen, besteht darin, dass wir fehlendes sinnvol-
les Feedback als Widerstand gegen unsere Botschaft deuten.
Dabei verhalt es sich vielmehr so, dass wir sie nicht auf eine
Weise vermittelt haben, die der Zuhorer verstehen konnte.

Korperliche Eigenschaften

Es gibt auch einen Zusammenhang zwischen bestimmten
korperlichen Eigenschaften und unseren bevorzugten Sin-
neseindriicken. Am auffilligsten ist dieses Phanomen bei
Menschen ausgepragt, die stark visuell veranlagt sind. Um
Ihnen das deutlich zu machen, werde ich IThnen jetzt ein paar
sehr pauschale Aussagen zu lesen geben. Wenn Sie sich ein
erstes Bild von Ihrem Gegentiber machen wollen, kann das
eine ganz gute Grundlage sein.

Fur stark visuell gepragte Personen ist es wichtig, wie die
Dinge — und vor allem sie selbst — aussehen. Sie legen sehr
grolles Augenmerk auf Farben, Formen und Licht. Ein sehr
visuell veranlagter Mensch ist schnell. Da Bilder schneller
kommen als Worte, muss der Visuelle schnell reden, um mit
seinen Gedanken Schritt zu halten, und das tut er oft mit ei-
ner klaren, festen Stimme. Die hohe Sprechgeschwindigkeit
fithrt dazu, dass die Atmung rasch geht und eher oben im
Brustkorb stattfindet, weil sie nicht richtig in den Korper vor-
dringen kann. Die Korpersprache folgt den Worten, daher
bewegt sich die Person schnell und ruckartig. Da erinnerte
Bilder aktiviert werden, indem man den Blick ein wenig nach
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oben richtet, ldsst sich oft beobachten, dass der visuelle Typ
nach oben sieht — doch genauso oft achtet er sorgfiltig da-
rauf, Blickkontakt mit seinem Gesprachspartner zu halten.

Wenn visuelle Kinder in der Schule die Antwort auf eine
Frage erst liberdenken miissen, bekommen sie von unwissen-
den Lehrern oft zu horen: »Die [.osung steht sicher nichtan
der Decke!« Doch sobald sie den Blick von der Decke losen,
konnen solche Kinder erst recht keine Antwort mehr geben.

Ein stark auditivveranlagter Mensch denkt im selben Tem-
po, in dem er spricht. Daher ist er etwas langsamer als der vi-
suell veranlagte. Seine Bewegungen sind konzentriert, aber
entspannt. Die Gestik findet oft auf Zwerchfellh6he statt. Da
solche Leute beim Denken ihr auditives Gedichtnis einset-
zen, sind sie durch Gerdusche auch sehr leicht abzulenken.
Wenn Sie einen auditiven Typ beim Nachdenken anspre-
chen, bringen Sie ihn damit leicht aus dem Konzept. So wie
mich. Wenn jemand das Wort an mich richtet, wahrend ich
mitzahle, wie viele Loffel Kaffeepulver ich gerade in den Fil-
ter schaufle, fliege ich sofort aus der Kurve. Die auditiv ver-
anlagte Person legt beim Nachdenken gern den Kopf schrig,
als wiirde sie auf irgendetwas lauschen. Sie atimet ins Zwerch-
fell und spricht mit melodioser, rhythmischer Stimme.

Ein stark kindsthetisch veranlagter Mensch ist sich immer
sehr stark bewusst, wie sich die Dinge anfiihlen, innen wie
aullen. Dieser Typus legt sein Augenmerk darauf, dass die
Sonne ihn blendet und der Stuhl zu hart ist, aber daftr ist
der Pullover schon weich. Oder es ist ihm ein bisschen zu
warm, aber im Groflen und Ganzen fuithlt er sich wohl. Sein
Tempo ist eher langsam. Bevor er etwas sagt, muss er sicher
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sein, dass sich alles richtig anfiihlt. Er spricht langsam, mit
weicher und tiefer Stimme, eventuell aber auch mit diinner
und heller. Die Koérpersprache ist oft minimal. Was an Kor-
persprache stattfindet, ist langsam und bleibt in Bauchho-
he. Er atmet mit dem Bauch - wie es eigentlich alle Men-
schen tun sollten. Der Augenkontakt ist ihm nicht so wichtig
bei der Wahrnehmunganderer Menschen, viel wichtiger ist
die Beriihrung. Der Archetyp des kinasthetisch veranlagten
Menschen ist der Weihnachtsmann: ein leicht tibergewichti-
ger Mann mit dickem Mantel und Bart. Oder die Mama, die
einem morgens schon Eier und Speck brat und immer so
guten Kuchen backt.

Fiir die neutralen/auditiv-digitalen Personen hat man
noch keine entsprechenden Charakteristika finden konnen.
Viele von ihnen wirken duBerlich wie der kinasthetische Typ,
aber keineswegs alle. Es gibt eine Theorie, die diesen Zu-
sammenhang vielleicht erklaren kann: Da unsere kinastheti-
schen Sinne, also die korperlichen, gefiihlsméaBigen, zu den
ersten gehoren, die wir iiberhaupt entwickeln, wihrend das
abstrakte Denken (der Sinn der digitalen Menschen) erst
wesentlich spdter auftaucht, kénnen gewisse auditiv-digita-
le Personen urspriinglich kinasthetisch veranlagt gewesen
sein, haben jedoch in ihren ersten Lebensjahren so starke
Geftihlstraumata erlebt, dass sie diese Veranlagung hinter
abstraktem, streng logischem Denken verbergen. Doch so-
viel ich weil}, ist noch nicht geklart, ob diese Theorie den
Tatsachen entspricht.
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Beobachten Sie das Tempo

Um das Tempo eines Menschen zu erfassen, mussen Sie da-
rauf achten, welche Geschwindigkeit er beim Sprechen oder
bei seiner Korpersprache an den Tag legt. So bekommen
Sie erste Fingerzeige, welche Art Sinneseindruck diese Per-
son offensichtlich bevorzugt — noch bevor Sie ihrem Blick
gefolgt sind oder auf ihre Wortwahl geachtet haben. Umge-
kehrt gilt dasselbe. Wenn Sie wissen, welcher Sinn bei Ihrem
Gegentiber der dominierende ist, haben Sie schon ein gutes
Gefuihl dafiir, in welchem Tempo derjenige atmen, sprechen
und sich bewegen wird. Eine visuell veranlagte Person hat ein
hohes Grundtempo, eine kinasthetisch veranlagte ein nied-
riges. Der auditive Typ liegt in der Mitte. Und dann wissen
Sie auch schon, wie Sie sich verhalten miissen. Mit ein biss-
chen Ubung kénnen Sie auch die Augenbewegungen des
anderen mitverfolgen, wahrend er nachdenkt. Wenn der vi-
suelle Mensch seinen Blick nach links oben richtet, wihrend
er Ihnen etwas beschreibt, konnen Sie seinen Gedankenver-
lauf spiegeln und Ihre Blicke ebenfalls dort hinwenden. Das
vermittelt ihm das Geftihl, dass Sie dasselbe Bild sehen wie
er. Entsprechend kénnen Sie auf dieselben Klinge horchen
oder dasselbe spliren wie Ihr Gesprachspartner. Das denkter
zwar nicht bewusst, aber unterbewusst wird es registriert und
starkt das Gefiihl von Zusammengehorigkeit und Rapport.

Wenn Sie herausgefunden haben, welchen Sinneseindruck
Ihr Gegentiber vorzieht, wissen Sie auch, was er IThnen mit-
zuteilen versucht. Indem Sie IThre Wortwahl an die Gedan-
kenldufe und die Wahrnehmungsweise Ihres Gesprachspart-
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ners anpassen, konnen Sie Ihre Botschaft so formulieren,
dass Missverstandnisse von vornherein vermieden werden.
Abervorallemdriicken Siesich so aus wie er und reden tiber
die Themen, die er fiir wichtig erachtet. Sie zeigen, dass Sie
denken wie er. Gleichzeitig haben Sie unglaublich genaue
Kenntnisse davon, was in seinem Kopf ablauft.

Sie haben bereits gelernt, aulerliche Verhaltensweisen
nachzuahmen, unter anderem Korpersprache, Tonfall, Tem-
po und Energieniveau, um Rapport aufzubauen. Aber mit
Hilfe Ihrer neuen Kenntnisse des primdren Sinnes und der
Augenzugangshinweise konnen Sie sich sogar der Denkwei-
se Ihres Gegentibers anpassen. Man kann sich kaum vorstel-
len, wie man solche Gedankenlesefdhigkeiten noch toppen
konnte. Aber wir sind noch nicht fertig. Unsere mentalen
Prozesse werden auch noch von etwas anderem beeinflusst,
namlich unseren Gefiihlen. Was wir gerade fiihlen, farbt auf
unsere Gedanken ab und hat groBlen Einfluss darauf, wie
wir unsere Erfahrungen deuten, beispielsweise unsere Be-
gegnungen mit anderen Menschen. Gliicklicherweise kann
man —genauwie beider Kérpersprache und dem priméren
Sinn — durch Beobachtung herausfinden, was der andere
fliihlt — egal was er tut, um es zu verbergen. Im nachsten Ka-
pitel werden Sie lernen, wie das geht, was die verschiedenen
Ausdriicke bedeuten und was Sie machen miissen, wenn Sie
sie bemerken.
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Flinftes Kapitel

In dem Gefiihle ihr romantisches Iair verlieren, wir von einem
Tiger angegriffen werden und aufmerksam Squillionen von
gerade noch wahrnehmbaren Muskelbewegungen beobachten.



Gefiihlvoll

Wir zeigen immer, was wir fiihlen

Jeder weif, was ein Gefiihl ist — bis man ihn um eine Definition
battet. Beverly Fehr und James Russell

Unsere Geflihle sind ein wichtiger Teil unseres Selbst. Oft-
mals lassen wir uns bei unseren Entscheidungen und Taten
von unseren Gefiithlen leiten. Wir tun etwas nicht, weil wir
es vielleicht sollten, sondern weil ein Gefiihl es uns eingibt.
(Anschlielend rationalisieren wir unsere Handlung und er-
finden einen Grund, der im Nachhinein plausibel klingt.)
Manchmal sind wir uns gar nicht bewusst, was fiir Geftihle wir
gerade haben. Aber zum Gluck fiir uns Gedankenleser zeigt
ein Mensch immer, ob bewusst oder unbewusst, was er gera-
de fuhlt. Ein GroBteil der Gedankenleserei beruht auf dem
Wissen, wie andere ihre Erfahrungen und Sinneseindriicke
filtern oder interpretieren. Der primare Sinn ist einer der
Schlussel zu dieser Tar. Wenn wir ausmachen konnen, wie
die Gefiihlslage unseres Gegeniibers aussieht, haben wir ei-
nen weiteren Schritt auf dem Weg zum Verstindnis unseres
Gesprachspartners gemacht.



Noch einmal mit Gefithl

Noch einmal mit Gefiihl
Was genau sind eigentlich Gefiihle?

Bevor wir den Gesichtsausdruck unter die L.upe nehmen,
glaube ich, sollten wir erst noch das Phinomen Gefiihl an
sich klaren. Was ist ein Gefiihl eigentlich? Es gab schon vie-
le Theorien Giber unsere Gefiihle und ihren Ursprung. Man
weil} auf jeden Fall, dass die Basisemotionen bei allen Men-
schen gleich sind. Und dass sie von denselben Faktoren aus-
gelost werden.

Gefiihle als Rettungsmechanismus

Sehr oft befillt uns ein Gefiihl, wenn wir wissen oder glau-
ben, dass uns etwas bedroht — unsere Sicherheit oder unser
allgemeines Wohlbefinden. Eine populiare Theorie erklart
Geflihle daher als biologischen Abwehrmechanismus, der
unser rationales Denken umgeht und uns aus Situationen
befreit, in denen wir keine Zeit haben, die Ereignisse zu re-
flektieren. In gewissen Momenten miissen wir einfach unmit-
telbar und automatisch reagieren, um zu tiberleben. Wenn
Sie als Steinzeitmensch erst mal analysiert hatten, was es be-
deutet, wenn ein Sibelzahntiger auf Sie zugaloppiert, und
welche Alternativen Sie haben, um sich aus dieser Lage zu
befreien, dann hatten Sie schnell ein unrithmliches Ende
als Siabelzahntigerabendbrot genommen. Unbewusst scan-
nen wir die ganze Zeit unsere Umgebung nach gewissen
Geschehnissen und Signalen ab. Ein bestimmtes Signal 16st
dann ein Gefiihl aus. Sofort geht eine Nachricht an unser ve-
getatives Nervensystem, dass gewisse Prozesse in Gang zu set-
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zen sind, wihrend die gleiche Botschaft an unser Bewusstsein
weitergeleitet wird, damit es ebenfalls dartiber unterrichtet
ist, was gerade geschieht. Genau gesagt funktioniert das so:

Es gibt zwei Wege, auf denen Geftihlsinformationen ins
Gehirn kommen. Beide haben ihren Ausgangspunkt an der-
selben Stelle — namlich dort, wo unsere Rezeptoren ein Sig-
nal empfangen und es an einen Teil des Gehirns weiterge-
schickt haben, der sich Thalamus nennt. Von dort geht das
Signal weiter zur Amygdala, einem kleinen, mandelformigen
Teil des Gehirns, dem man eine Beteiligung an emotiona-
len Reaktionen zuschreibt und der in Kontakt mit den Ge-
hirnregionen steht, die Puls, Blutdruck und andere Reaktio-
nen des vegetativen Nervensystems steuern. Doch die Wege
zur Amygdala unterscheiden sich. Der eine ist die reinste
Schnellstrale. Rums, in die Amygdala, die sofortreagiertund
das vegetative Nervensystem anfunkt — aber ohne grol} zu
kontrollieren, worauf sie hier eigentlich reagiert. Der ande-
re Weg fuhrt erst mal durch ein dicht besiedeltes Gebiet, was
natiirlich etwas langer dauert. Er geht zuerst zu dem Teil des
Gehirns, der mit Aufimerksamkeit und Denktatigkeit zu tun
hat (die Hirnrinde), bevor er bei der Amygdala endet. Dau-
ert zwar langer, verschafft uns aber bessere Erkenntnisse da-
riiber, was das Signal bedeutet.

Rein praktisch bedeutet das, wenn irgendein gro3es Ob-
jekt in hohem Tempo auf uns zurast, 1ost dieses Signal das
Gefiihl Angst aus. Angst bedeutet unter anderem, dass der
Puls steigt und Blut in die groBBen Beinmuskeln gepumpt
wird, damit wir im Bedarfsfall fliehen konnen. Da der Kor-
per schneller reagiert als unser Bewusstsein, springen Sie erst
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in die Rabatte, und anschlieBend konnen Sie denken: »Ver-
dammte Hacke, der LKW-Fahrer hat ja wohl die Stralensei-
ten verwechselt!« Oder vielleicht erkennen Sie in dem Mo-
ment auch, dass es kein LKW war, sondern nur ein Schatten,
und dass Sie jetzt ganz unnétig bis zu den Knien im Lehm
stehen.

Ihr Koérper braucht jedoch langer, bis er wiederseinen Nor-
malzustand erreicht hat. Bis dahin haben sich Thre Gefiih-
le bereits beruhigt. Obwohl die Gefahr vorbei ist, sitzen Sie
noch ein Weilchen mit Herzklopfen und trockenem Mund
da, auch wenn es ganz unnotig ist.

Mit anderen Worten, Gefiihle entstanden zuerst als ein
System, das uns automatisch aus bedrohlichen Situationen
rettete. Es schafft die notwendigen Voraussetzungen in un-
serem Gehirn und beeinflusst unser vegetatives Nervensys-
tem, das wiederum Funktionen wie Atmung, Transpiration
und Herzschlag kontrolliert. Aber Gefiihle sorgen auch fiir
Verianderungen in unserem Gesichtsausdruck, unserer Stim-
me und unserer Korpersprache. Allerdings sind wir nicht
die ganze Zeit gefiihlsbestimmt. Gefiihle kommen und ge-
hen, manchmal 10st eines das andere ab. Manche Personen
sind gefiihlsbetonter als andere, aber auch sie haben Mo-
mente, in denen sie nicht vor Gefiihl tiberstromen. Das ist
der Unterschied zwischen einem Geftihl und der gefiihlsma-
Bigen Grundstimmung eines Menschen: Ein Gefiihl ist kiir-
zer und intensiver, wahrend eine bestimmte geftihlsmaBige
Grundstimmung das ganze L.eben tiber andauern kann und
als »Hintergrund« fiir die anderen Gefuihle dient.

Frither hielt man Gefiihle in der Psychologie fiir irrele-
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vant. Darwin stellte fest, dass viele unserer Geftihle eigent-
lich keine Funktion mehr haben, denn sie sind ein Uberrest
aus der Zeit, als wir uns noch von Ast zu Ast schwangen, ein
Atavismus aus der Zeit des Urmenschen. Man vertrat die Mei-
nung, dass Gefiithle an Wichtigkeit verlieren und allmédhlich
verschwinden, wahrend der Mensch sich immer weiter ent-
wickelt. Klingt ganz schon ode, oder? Gott sei Dank hat sich
diese Auffassung so nicht gehalten. Heute weill man, dass
unsere Gefiihle im Zentrum des menschlichen Lebens ste-
hen. Denn mit unseren Gefiihlen verkniipfen wir alles, was
far uns wichtig ist im Zusammenhang mit Mitmenschen, Er-
eignissen und unserer Umwelt im Allgemeinen.

Wenn wir ein Gefiihl empfinden, sagen wir, dass wir et-
was »flihlen«. Was wir eigentlich »fiihlen«, sind die physi-
schen Veranderungen, die in uns ausgelost wurden. Manche
dieser Veranderungen sind anstrengend und unangenehm
far uns, vor allem solche, die den Korper rasch erschopfen.
Andere Veranderungen crleben wir als wesentlich angeneh-
mer. Diese bezeichnen wir als positive Gefiihle. Aber das Er-
lebnis, das wir eigentlich meinen, wenn wir sagen, wir »ftih-
len« Freude oder Wut, istunser Erleben der automatischen,
biologischen Veranderungen, die sich in uns abspielen. Das
mag sich jetzt armselig und unromantisch anhoren, und es
tut mir ja auch leid, wenn ich hiermit schon wieder ein Wort
entmystifiziert habe. Erst »Gedankenlesen«, jetzt »Gefiihle«.
Aber wenn man mal genauer driiber nachdenkt, stellt man
fest, dass die beiden Begriffe alles andere als reduziert sind.
Gefihle sind genauso phantastisch wie vorher (und Gedan-
kenlesen tibrigens auch). Denn auch wenn Sie nun wissen,
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warum es im ganzen Korper kribbelt,wenn Sie lThren Schatz
ansehen, und dass das nur ein Nebeneffekt einer automati-
schen biologischen Reaktion ist, andert das nichts an der Tat-
sache, dass Sie dieses warme, herrliche Kribbeln jedes Mal
mitjeder Faser Ihres Korpers fithlen!

Urspriinglich waren unsere Gefiihle Mechanismen, die
das vegetative Nervensystem des Korpers aktivierten, ohne
dass wir tiber die Geschehnisse in unserer Umwelt nachden-
ken mussten. Auf diese Weise haben sie das Uberleben gesi-
chert, wahrend wir uns zu kurzsichtigen, weichhautigen und
langsamen Zweibeinern entwickelten.

Andere Ausloser von Gefiihlen

Heutzutage geht es natirlich nicht jedes Mal ums Uberle-
ben, wenn wir ein Geftihl empfinden. Unsere Geftihle ha-
ben sich weiterentwickelt, sind raffinierter und differenzier-
ter geworden. Nicht alle Gefiihle sind universell, manche von
ihnen teilen wir nur mit den Menschen, die unserer Kultur
angehoren. Gefiihle konnen auch anders geweckt werden
als durch eine rein automatische Reaktion. Fuir gewohnlich
unterscheidet man neun verschiedene Arten, wie ein Geftihl
ausgelost werden kann:
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AAAH! Tiger voraus!

In den meisten Fallen wird ein Gefiihl automatisch ausge-
l6st, wenn wir das richtige Signal von unserer Umwelt emp-
fangen. Das Problem ist, dass uns keine Zeit zum Uberlegen
bleibt, ob dieses Gefiihl richtig ist. Wir konnten uns ja auch
getauscht haben. Vielleicht war der Tiger in Wirklichkeit nur
ein Felsblock. Und wir haben gerade unseren besten Speer
dagegengepfeftert.

Warum hat er das eigentlich getan?

Wir kéonnen auch Geflihle auslosen, indem wir tiber unse-
re Erlebnisse nachdenken. Sobald wir alles kapiert haben,
macht es klick!, und die Automatik tibernimmt wieder das
Kommando. Das reduziert die Fehlerquote, dauert aber lin-
ger. (A-ha! Es war also doch ein Tiger. Und jetzt kaut er auf
meinen Knochen rum.)

Weillt du noch, Liebling ...?

Wir konnen auch einfach an eine Situation zuriickdenken,
in der wir ein starkes Gefiihl empfunden haben. Entweder
fiihlen wir dann, was wir damals fiihlten, oder wir empfinden
neue Gefuhle als Reaktion auf das, was wir damals fuhlten.
Vielleicht sind wir enttauscht von uns, weil wir vorhin so auf-
brausend waren. Das nennt sich »Anker«, wir werden spater
noch einmal auf dieses Phanomen zuriickkommen.
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Ware es nicht schon, wenn ...

In unserer Phantasie konnen wir Szenen oder Gedanken er-
schaffen, die auch Gefuihle in uns wecken konnen. Man kann
sich beispielsweise wunderbar vorstellen, wie es wire, wenn
man so richtig Hals tiber Kopf verliebt ware. Versuchen Sie
es mal. Sie wissen schon, wenn man sich so ... so ... Fiihlen
Sie schon was?

Puh, ich will eigentlich gar nicht driiber reden. Davon krieg
ich bloR wieder schlechte Laune.

Manchmal reicht es schon, dass wir dartiber sprechen, wie
wiitend wir waren — und schon sind wir wieder wiitend. Von
erlebten Gefiihlen zu reden, kann diese Gefiihle wieder we-
cken, auch wenn man das gar nicht mochte.

HAHAHAHA!!

Es ist immer lustiger, sich eine Komddie mit jemand anzu-
sehen, der lauthals lacht, als mit einem niedergeschlagenen
Menschen. Wir empfinden Gefiihle auch durch Empathie,
das heil3t, wenn wir jemand sehen, der ein bestimmtes Ge-
faihl hat, farbt es auf uns ab. Das Gefiihl unseres Gegentibers
kann auch andere Gefiihle bei uns auslésen — wir reagieren
vielleicht mit Angst, wenn der andere wiitend wird.

Finger weg vom Herd!

Wenn unsere Eltern oder andere Autoritatspersonen uns im
Kindesalter sagen, was wir fiirchten und was wir mogen sol-
len, empfinden wir im Erwachsenenalter immer noch so. Als
Kinder konnen wir auch Gefiihle durch Imitation tiberneh-
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men, wenn wir nachahmen, wie Erwachsene in verschiede-
nen Situationen reagieren.

Hinten anstellen!

Leute, die gegen soziale Normen versto3en, 16sen starke Ge-
fliihle aus. Solche Normen variieren nattrlich von Kultur zu
Kultur, und wenn sie gebrochen werden, kann man bei den
anderen alle moglichen Gefiihle auslosen, von Ekel bis Freu-
de - je nachdem, worum es sich handelt und wer gegen die
Konventionen verstoflen hat.

Guck doch mal ein bisschen netter!

Da Gefiihle sich korperlich deutlich manifestieren, konnen
wir das innere, mentale Erleben auslosen, indem wir unsere
Muskeln (vor allem die im Gesicht) bewusst so einsetzen, als
verspiirten wir das entsprechende Gefiihl tatsichlich. Diesen
Trick haben Sie doch gleich zu Anfang dieses Buches aus-
probiert, indem Sie ein grimmiges Gesicht zogen und Ihre
mentale Reaktion beobachteten —konnen Sie sich erinnern?
Die Gule-Laune~Ubung, dieSie vorhin gemacht haben, funk-
tionierte nach demselben Prinzip, obwohl da der ganze Kor-
per beteiligt war.
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Was ist das fiir eine Miene?
Unser unbewusster Gesichtsausdruck

In dem Film Prestige — Die Meister der Magie ist der Charakter
der Schauspielerin Rebecca Hall mit einem Zauberer verhei-
ratet, den Christian Bale spielt. Manchmal sagt er die Wahr-
heit, wenn er behauptet, dass er sie liebt, manchmal nicht.
Und indem sie seinen Blick genau beobachtet, kann sie im-
mer herausfinden, ob er gerade lagt.

Wenn wir nicht ganz sicher sind, was unser Gegentiber uns
gerade sagen will, sehen wir ihm in die Augen. Das lernen
wir noch vordem Laufen. Im Grunde achten wir dabei nicht
nur auf die Augen, obwohl wir das glauben. Tatsichlich be-
trachten wir das ganze Gesicht. Dort sitzen namlich mehr
als vierzig Muskeln, die wir benutzen, um sehr detaillierte
Informationen tber uns selbst mitzuteilen. Aulerdem kon-
nen wir viele von diesen Muskeln gar nicht willentlich steu-
ern, so dass sie Dinge tiber uns verraten, die wir eigentlich
gar nicht preisgeben wollten. Eigentlich ist es absurd, dass
wir noch nicht gelernt haben, diese Signale besser zu lesen.

Die verwirrende Vielfalt der GefiihlsauBerungen

Wir konnen ganz gut feststellen, ob jemand frohlich oder
stinkwiitend ist. Aber oft entgeht uns die wahre Sachlage voll-
kommen, und wir merken tberhaupt nicht, wie traurig un-
ser Gesprachspartner ist, bis er plotzlich vor uns in Tranen
ausbricht. Oft verwechseln wir auch einen Gesichtsausdruck
mit einem anderen und meinen Angst an jemand zu beob-
achten, der in Wahrheit nur total tiberrascht ist, oder halten
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jemand fur wiitend, der sich eigentlich nur auf ein Problem
konzentriert. In vielen Fallen setzen die Menschen einen be-
stimmten Gesichtsausdruck bewusst ein, um ihre Worte zu
illustrieren, wahrend derselbe Gesichtsausdruck, unbewusst
benutzt, etwas ganz anderes bedeutet — das macht die Sache
nattirlich auch nicht leichter. Wenn ich Ihnen etwas erzihle
und Sie heben die Augenbrauen, kann das bedeuten, dass
Sie mir lThre Zweifel kundtun wollen. Aber es konnte auch
aus echter Uberraschung geschehen sein. Wenn ich einen
Mundwinkel zu einem Lacheln verziehe, will ich Thnen da-
mit vielleicht signalisieren, dass ich lhren Witz verstanden
habe. Aber es kann auch ein unbewusstes Zeichen dafursein,
dass ich Sie verachte. Und so richtig stressig wird es dann,
wenn wir mehrere Empfindungen gleichzeitig auf unserem
Gesicht zum Ausdruck bringen.

Oft zeigen wir zwei Geflihle zugleich. Wenn wir tuber-
rascht sind, dann aber bemerken, dass der Grund der Uber-
raschung ein freudiger ist, werden wir erst ein erstauntes
und dann ein frohes Gesicht aufsetzen. Dazwischen gibt es
ein Stadium, in dem wir beide Gefiihle zeigen. Wir sehen
gleichzeitig erstaunt und froh aus. Oder wir haben ein rich-
tiges Mischgefiihl, wie beispielsweise das erschrockene Ver-
gnugen, das wir in einer guten Achterbahn empfinden. Oft-
mals versuchen wir zu verbergen, was wir fithlen, und zeigen
stattdessen etwas anderes: Wenn wir traurig sind, aber ein
frohliches Gesicht aufsetzen. In einem solchen Fall wird das
versteckte Gefiihl sich fast immer trotzdem zeigen, was be-
deutet, dass sich in unserer Miene sowohl das aufgesetzte als
auch das unterdriickte Gefiihl spiegeln. Manchmal setzen
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wir unseren Gesichtsausdruck jedoch auch als Kommentar
ein, und zwar nicht nur zu unseren Worten, sondern auch zu
unserem anderen Gesichtsausdruck! Beispielsweise wenn wir
wissen, dass uns die anderen unsere Traurigkeitansehen, wir
uns aber trotzdem ein Léacheln abringen, um ihnen zu zei-
gen, dass wir schon klarkommen. Also ist es wohl gar nicht
so verwunderlich, dass wir die Dinge manchmal ein bisschen
durcheinanderbringen.

Gefiihle machen uns menschlich
Wie gesagt, die Idee, unserem Gegeniiber in die Augen zu
schauen, ist gut. Trotz allem zeigen wir uns ja menschlich
durch unseren Gesichtsausdruck. Ich bin nicht der Erste,
der darauf hinweist, dass George l.ucas seinen Soldaten in
Star Wars (oder Krieg der Sterne, wie das noch hiel, als ich
klein war) undurchsichtige Plastikhelme aufsetzte, um sie
unmenschlicher aussehen zu lassen — so war ihr Gesicht nam-
lich nicht zu sehen, nicht einmal die Augen. Diese Plastik-
helme haben eine moderne Entsprechung, die sich momen-
tan wachsender Popularitit erfreut, namlich das Nervengift
Botox. Immer mehr Menschen, die das mittlere l.ebensalter
uberschritten haben, injizieren sich dieses Gift — und zwar
ins Gesicht. Botox fiihrt zu lokalen LLidhmungen (wie gesagt,
esist ein Nervengift), was dazu fiihrt, dass sich beispielsweise
Stirnfalten glatten. Leider fiihrt es auch dazu, dass man ge-
wisse Gesichtsmuskeln nicht mehr bewegen kann. Dann be-
kommt man nicht nur eine Haut wie eine Barbiepuppe, son-
dern hat auch genauso viele mimische Ausdrucksvarianten.
Ich habe mich neulich mit einem Geschaftsmann aus den
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USA unterhalten, der mir erklirte, dass die Botoxinjektio-
nen langsam zu einem echten Problem fiir ihn werden. Er
muss namlich stindig Verhandlungen fiithren, und mittler-
weile kann er am Gesicht seiner Kunden nicht mehr ablesen,
was sie von den Vorschldgen in seinen Prasentationen halten,
denn zu einem nuancierten Mienenspiel sind sie ja nicht
mehrin derl.age. Er hat mir erzahlt, dass es ziemlich unan-
genehm ist, sich mit solchen Leuten zu unterhalten: Sie wir-
ken kiinstlich, nicht ganz menschlich, denn ihre Gesichter
sehen immer gleich aus, egal, ob sie grade bose oder gliick-
lich sind. Ich wiirde ja wahnsinnig werden! Und die ganze
Zeit nur darauf warten, dass sie sich ihre Masken vom Gesicht
reilen, um ihre wahren Molchgesichter zu zeigen, wie in der
Serie V — Die auferirdischen Besucher kommen. »They trust me
completely, Diana. MUAHAHAHAHA!« Widerlicher Molch-
abschaum! Fresst nur weiter eure Mause, ich habe schon eine
Widerstandsbewegung organisiert ...

Kleiner Tipp: Vermeiden Sie es tunlichst, sich Nervengift
ins Gesicht zu injizieren.

Wie auch immer. Wenn wir die Veranderungen im Gesicht
unseres Gesprachspartners aufimerksam verfolgen, konnen
wir nicht nur Informationen dartiber gewinnen, wie er sich
gerade fiihlt, sondern auch, welches Geftihl er demndchst
empfinden wird. Da unsere Muskeln schneller reagieren als
unser Bewusstsein, konnen Sie das nachste Geflihl auf sei-
nem Gesicht bereits sehen, bevor er sich dessen selbst be-
wusst ist. Also bevor er tatsachlich anfangt, sich so zu fiihlen.
Das kann eine sehr nitzliche Information sein, wenn dieses
Geflihlin Ihrer Situation abtriglich wire, beispielsweise Wut
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oder Angst. Wenn Sie bemerken, wie sich die ersten Anzei-
chen dieses Geflihls zeigen, konnen Sie Threm Gegentiber
immer noch helfen, diese negativen Empfindungen zu ver-
meiden. Sobald es aber einmal voll aufgebliiht ist, ist es be-
deutend schwerer, wenn nicht unmdaglich, noch etwas dage-
gen zu tun.

Der Othello-Fehler

Das grof3e Problem mit den Gefiihlen liegt darin, dass wir
kaum noch einen Gedanken denken konnen, der unser be-
stehendes Geftihl nicht bekriftigen wirde. Wir sagen, dass
uns ein Gefiihl »beherrscht«. Das ist gar nicht so dumm aus-
gedriickt. Unsere Erinnerung und unser Eindruck von der
Welt werden plotzlich furchtbar selektiv. Wenn ein Gefiihl
Sie ganz erfillt, hindert es Sie daran, sich an Dinge zu er-
innern, die Sie eigentlich ganz genau wissen, die Ihrem Ge-
fihl in dieser fituation aber widersprechen wirden. Und
das, woran Sie sich noch erinnern konnen, wird oftmals ver-
zerrt. Sie sehen Thre Umwelt quasi durch den Filter IThres mo-
mentanen Geflihls — wenn es ein negatives Gefiihl ist, tiber-
sehen Sie eventuelle positive Moglichkeiten und neue Wege.
Umso besser sehen Sie alles, was Ihre Empfindungen besta-
tigt. Plotzlich erinnern Sie sich an Dinge, die Sie lingst ver-
gessen glaubten, die Ihr Gefiihl aber noch verstarken: »Und
uberhaupt, weit du noch, was du mir vor acht Jahren an-
getan hast?« Kommt Ihnen das bekannt vor? Wenn wir ein
starkes Gefiihl empfinden, mochten wir es auf keinen Fall
in Frage stellen — sondern sind sogar sehr darauf bedacht,
es zu stirken und zu behalten. Manchmal hilft uns das. Aber
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oft fithrt dieses Verhalten auch zu Problemen. Der Gefiihls-
forscher Paul Ekman hat dieses Phinomen »@thello-Feh-
ler« getauft, nach dem Eifersuchtsdrama Othellovon William
Shakespeare (hallo, da ist er ja wieder!)

Othello tobte vor Wut, weil seine geliebte Desdemona ihn
betrogen hatte — sie hatte mit einem Typen namens Cassio
rumgemacht, Othellos bestem Freund. Doch das Ganze war
eine einzige L.uge, die der niedertrachtige Jago in die Welt
gesetzt hatte — Othellos anderer bester Freund. Othello war
also auler sich vor Eifersucht und drohte, Desdemona zu er-
schlagen. Sie meinte, er solle doch zu Cassio gehen und ihn
fragen, dann wiirde er schon erfahren, dass es nicht so war,
wie er glaubte. Aber das ging nicht mehr, denn Othello hat-
te Cassio bereits erschlagen. Als Desdemona aufging, dass sie
nun keine Moglichkeit mehr hatte, ihre Unschuld zu bewei-
sen, bekam sie buchstablich Todesangst. Da Othello vollig in
der Raserei seiner Gefiihle gefangen und daher nur noch zu
sehr selektiver Wahrnehmung seiner Umwelt fahig war, deu-
tete er ihre erschrockene Reaktion ausschlieB3lich aus der
Perspektive des eifersiichtigen Mannes. IThm fiel gar nicht
ein, dass auch ein unschuldiger Mensch in so einer Situati-
on mit Stress und Angst reagieren wiirde. Othello betrach-
tete ihre Gefiihle als Beweis daftir, dass sie wirklich etwas zu
verbergen hatte. Woraufhin er sie mit einem Kissen erstickte.

Jetzt kbnnen wir uns naturlich leicht hinstellen und Othel-
lo als dumpfen Schliager oder romantischen Vollidioten be-
zeichnen, aber in Wahrheit ist er in dieselbe Falle getappt
wie wir, wenn wir starken Gefiihlen ausgesetzt sind. Es ist ex-
trem schwer, sich selbst und seine Handlungen »von aulen«
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zu betrachten, wenn ein Gefiihl uns so erftllt. Das erfordert
viel Ubung. Deswegen ist es eine wertvolle Fihigkeit, wenn
Sie erkennen konnen, dass jemand gerade dabei ist, ein ne-
gatives Geftihl zu entwickeln. Dann konnen Sie es namlich
bremsen, bevor es zur vollen Entfaltung kommt.

Erinnern Sie sich, wie Sie jemand mit Ihrer Korperspra-
che fulhren konnen, bis er wieder bessere [.aune bekommt?
Wenn Sie die Gefiihle Thres Gesprachspartners verandern,
helfen Sie ihm auch, seine selektiv negative Wahrnehmung
gegen eine positivere Haltung auszutauschen. Weg mit den
Scheuklappen! So hat man gleich einen viel besseren Blick
auf sich selbst und seine Situation.

Starke Gefiihle verzerren Ihre Wahrnehmung der Umwelt.
Negative Gefiihle blockieren potentielle positive Erfahrungen
und rufen stattdessen schon fast vergessene, negative Gedan-
kenaufden Plan. Wenn Sie in so einem starken Gefiihl befan-
gensind, dann tun Sie nichts, was Sie spater bereuen konn-
ten.VersuchenSie abzuwarten, bis sich das Gefiihl gelegt hat,
bevor Sie handeln. Auchwenn es schwerfallt.

Unbewusste Informationen

Wenn Sie den Gesichtsausdruck Ihres Gesprichspartners auf-
merksam beobachten, konnen Sie entdecken, ob er traurig
oder bose, angstlich oder verachtlich wird, bevor er selbst es
weil}. Das ist schon Gedankenlesen auf hohem Niveau. Ge-
hen Sie aber vorsichtig mit den gewonnenen Erkenntnissen
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um, denn diese Informationen hat Ihnen Ihr Gegentiber ja
nicht bewusst gegeben. Nur weil Sie Einblicke in sein Ge-
fahlsleben nehmen konnen, bedeutet das noch lange nicht,
dass Sie sich jetzt in seine intimsten Spharen driangeln dir-
fen. Wenn Sie ihm also auf den Kopf zusagen, was Sie be-
merkt haben, kann er das Gefiihl haben, dass Sie eine sehr
private Grenze tiberschritten haben, und das kann den Rap-
port, den Sie aufgebaut haben, in Sekundenschnelle zunich-
temachen. Deswegen ist es meist am besten, wenn Sie mit
Hilfe dieser Information die erfolgversprechendste Art der
Kommunikation wéahlen, statt Ihr Gegentiber explizit mit Ih-
ren Erkenntnissen zu konfrontieren.

Die sieben Samurai
Sieben universelle Gefiihle

Paul Ekman ist ein berithmter amerikanischer Psychologe
und Wissenschaftler, der untersucht, wie wir von verschiede-
nen mentalen Zustinden beeinflusst werden und wie sie sich
in unserem Korper und auf unserem Gesicht widerspiegeln.
Als er um die Welt reiste, um den Ausdruck menschlicher Ge-
fiihle zu erforschen, fand er heraus, dass es sieben grundle-
gende Gefiihle gibt, die wir auf dieselbe Weise zeigen, egal
ob wir in Papua-Neuguinea wohnen oder in Bad Tolz. Diese
sieben Basisemotionen sind:

Uberraschung
Trauer
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Waut

Angst
Freude

Ekel
Verachtung

Natiirlich gibt es mehr Gefiihle als diese sieben, beispiels-
weise ist Freude weniger ein spezifisches Geflihl als vielmehr
ein Sammelbegriff fiir eine ganze Menge positiver Gefiihle.
Aber die Gefiihle, die nicht auf dieser Liste auftauchen, dri-
cken wir auf verschiedene Weise aus, und sie kOnnen von ver-
schiedensten Faktoren ausgelost werden, je nachdem, wel-
cher Kultur wir angehoren und wo auf diesem Planeten wir
wohnen. Fur unsere Bediirfnisse reichen jedoch diese sie-
ben erst mal aus.

Ekman fiihrte eine systematische Analyse durch, um zu kla-
ren, wie jedes dieser Gefiihle unsere Gesichtsmuskeln beein-
flusst, das heiB3t, wie wir aussehen, wenn wir dies oder jenes
empfinden. Ich bin bei den folgenden Bildern von Ekmans
Modell ausgegangen und habe zum Zweck der Deutlichkeit
sehrstarke Mimik eingesetzt. In Wirklichkeit sehen Sie diese
Art von Gefiihlen gar nicht so oft. Normalerweise zeigen wir
nur einen Teil des jeweiligen Gesichtsausdrucks, und das we-
sentlich diskreter als auf den Fotos auf den niachsten Seiten.
Aber wenn Sie wissen, wonach Sie suchen miissen, werden
Sie keine Probleme haben, auch subtilere Gefiihlsregungen
richtig zu erkennen.

Diskrete Veranderungen im Gesicht konnen verraten, was
fur ein Gefuhl eine Person demnachst haben wird, bevor sie
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es selbst weil. Und sie wird sich dessen vielleicht nie bewusst
sein. Doch es kann auch sein, dass sie sehr genau weil}, was
sie fiihlt, und alles tut, um es zu verbergen, indem sie bei-
spielsweise versucht, ein ganz anderes Geftihl vorzuspielen
oder ihre Gefiihlsregungen ganz zu unterdriicken. Der sub-
tile, unbewusste Ausdruck ist Ihr Wegweiser zum wahren Ge-
fiihl Thres Gegentibers. Daher werde ich Thnen auch erkla-
ren, was sich in einem Gesicht abspielt, wenn man zu verber-
gen versucht, was man eigentlich empfindet.

Drei Arten von diskretem Gesichtsausdruck

Es gibt drei Arten von diskretem Geflihlsausdruck im Ge-
sicht. Man nennt sie schwach ausgeprégter, partieller bezie-
hungsweise Mikroausdruck.

Beim schwach ausgeprigten Ausdruck kommt das ganze Ge-
sicht zum Einsatz, aber mit wenig Intensitat. Samtliche Berei-
che des Gesichts sind beteiligt, aber die Veranderung insge-
samt fallt nicht sehr groB aus. Dieser Gesichtsausdruck signa-
lisiert, dass es sich entweder um ein schwaches Gefiihl han-
delt, was wiederum bedeuten kann, dass es immer schwach ist
oder nur in diesem Moment. Vielleicht ist es ein starkes Ge-
fahl, das gerade erst aufgekommen ist und sich daher noch
nicht komplett entfaltet hat. Oder vielleicht war es vorher
ein starkes Geflihl, ist jetzt aber schon im Abebben begrif-
fen. Ein schwach ausgepragter Ausdruck kann auch bedeu-
ten, dass Sie gerade einen misslungenen Versuch sehen, ein
starkes Geflihl zu verbergen. Wie wenn die Zweitplatzierte in
Germany’s Next Topmodel die Gewinnerin umarmt undsich
bemiiht, fast gar nicht enttauscht auszusehen.
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Beim partiellen Ausdruck sind nur ein oder zwei Regionen
des Gesichts im Spiel. Diese konnen entweder stark oder
schwach eingesetzt werden, meistens eher schwach. Der par-
tielle Ausdruck lasst ebenfalls zwei Deutungsmaoglichkeiten
zu. Entweder ist es wirklich ein schwaches Gefiihl — generell
schwach oder gerade am Verschwinden. Oder es handelt sich
um einen misslungenen Versuch, ein starkes Gefiihl zu ver-
bergen.

Der Mikroausdruck zeigt sich nur fir den Bruchteil einer
Sekunde, ist aber ein vollstindiger Gesichtsausdruck, mit
dem die Person zeigt, was sie wirklich fiihlt. Da er manch-
mal gerade eine Fiinfundzwanzigstelsekunde dauert, kann
es schwer sein, ihn bewusst wahrzunehmen. Wir beginnen
beispielsweise Angst zu empfinden oder zu zeigen, bemer-
ken es, versuchen den Gesichtsausdruck schnell auszuradie-
ren und ihn hinter dem Ausdruck eines anderen Gefiihls
zu verstecken. Dennoch war fiir einen Augenblick der voll-
standige Ausdruck von Angst auf unserem Gesicht zu sehen.
Den Mikroausdruck beobachtet man oft in der Bewegung,
in den Gesichtshewegungen beim Sprechen, wenn wir uns
vorbeugen etc. Darauf folgt unmittelbar der Versuch, ihn zu
maskieren. Die meisten bemerken den Mikroausdruck nicht,
zumindest nicht bewusst, aber wer gute Augen hat, kann ihn
auch wahrnehmen, das muss man nur ein bisschen trainie-
ren. Der Mikroausdruck signalisiert immer, dass hier ein Ge-
fihl unterdriickt wird, bewusst oder unbewusst.
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Der Gesichtsausdruck lasst keine Riickschliisse auf die
Ursache zu

Denken Sie immer daran, dass Sie an lhrem Gegentiber zwar
ein Geflihl beobachten konnen, Sie damit aber noch lange
keine Riickschliisse auf die Ursache dieses Geflihls ziehen
konnen. Othello hat das vergessen und seine Wahrnehmung
aus seiner Geflihlsperspektive gedeutet. Wenn Sie im Gesicht
Ihres Gesprachspartners ablesen, dass er wiitend ist, musser
noch lang nicht wiitend auf Sie sein. Er kann auch wiitend
auf sich selbst sein. Oder er denkt an einen Vorfall in der
Vergangenheit, bei dem er wiitend war, was dasselbe Gefihl
jetzt noch einmal auslost. Bevor Sie den Gefiihlen, die Sie an
anderen wahrnehmen, erlauben, Einfluss auf lhre eigenen
Handlungen zu nehmen, miussen Sie sich zuerst vergewis-
sern, dass Sie auch die Ursache dieser Gefiihle kennen. Am
besten kommentieren Sie nicht, was Sie beobachtet haben,
sondern bedenken sorgsam samtliche Deutungsmaoglichkei-
ten. [ch werde spater niher darauf eingehen, wie man jedem
Gefiihl begegnen kann, aber die meisten Methoden bauen
darauf auf, dass Sie dem anderen eine diskrete Moglichkeit
geben, sein Geftihl selbst auszudriicken, statt ihn mit Ihrer
Beobachtung zu konfrontieren und das Gefiihl direkt beim
Namen zunennen. »Ich habe den Eindruck, Sie haben noch
mehr auf dem Herzen, als bisher zur Sprache gekommen
ist?« Manchmal diirfen Sic jedoch tiberhaupt keinen Kom-
mentar abgeben.
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Neutraler Gesichisausdruck

Es gibt drei Arten von subtilem Gesichtsausdruck, die alle
darauf hindeuten konnen, dass Ihr Gegentiber einen bewuss-
ten Versuch unternimmt, ein starkes Gefiihl zu verschleiern.
Die ersten beiden lassen sich aber auch als ein offen gezeig-
tes schwaches Gefiihl deuten oder als Anzeichen dafiir, dass
ein Gefiihl (das sich noch starker auspragen kann) gerade erst
ausgelost worden ist:

Schwach ausgepragter Ausdruck = Der ganze Ausdruck wird
gezeigt, aber nicht sehr intensiv.

Partieller Ausdruck = Nur ein Teil des Ausdrucks wird gezeigt
(beispielsweise eine Bewegung der Augenbrauen).

Mikroausdruck = Der ganze Ausdruck wird gezeigt, und zwar
in seiner ganzen Intensitat, jedoch nur fiir einen sehr kur-
zen Moment.

Neutraler Gesichtsausdruck

Abb. 1 Auf diesem Bild sehen Sie mich, fotografiert an ei-
nem grauen Novembermorgen. So sehe ich aus, wenn mein
Gesicht ganz entspannt ist. Jedes Gesicht sieht anders aus,
und manches besitzt Eigenschaften, die einen leicht vermu-
ten lassen, dass sich ein gewisses Geftuihl ausdiiickt, das gar
nicht vorhanden ist. Wie Sie sehen, habe ich ziemlich schma-
le Lippen und tiberhaupt einen recht kleinen Mund. Meine
Mundwinkel zeigen von Natur aus leicht nach unten. Des-
wegen halten mich Leute, die mich nicht kennen, oft far
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Abb. 1: Neutraler Gesichtsausdruck
»Wie, Qasis hat sich also wieder getrennt?«

verargert, wahrend ich in Wirklichkeit ganz entspannt bin,
denn schmale Lippen zeigen wir normalerweise, wenn wir
wiitend werden. Deswegen diirfen Sie bei einer ersten Be-
gegnung nie glauben, dass Sie die Person in einer bestimm-
ten Geflihlslage antreffen (auler es ist vollig offensichtlich).
Vielleicht sieht sie einfach nur so aus. Bevor Sie meine Ge-
fuhle lesen konnen, mussen Sie also erst wissen, wie ich in
entspanntem Zustand aussehe. Sonst haben Sie keine Ver-
gleichsmoglichkeit.

Jedes Gefiihl wird mit einem Bild vorgestellt, indem ich ei-
nen vollstindigen Gesichtsausdruck wiedergebe, bei dem
sich das Gefuihl in seiner reinen Form ausdriickt. Um es Ih-
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nen ganz deutlich vor Augen zu [iihren, habe ich einen sehr
starken Ausdruck aufgesetzt, wie Sie ihn im Alltag kaum se-
hen werden. Dieser vollstindige Ausdruck wird dann in den
folgenden Bildern in seine Bestandteile zerlegt.

Uberraschung

Abb. 2 Uberraschung ist das kiirzeste Gefiihl in der Skala
unserer Emotionen. Wann sind wir tiberrascht? Wenn etwas
Unerwartetes geschieht. Wenn wir gedacht haben, dass et-
was passiert, sich die Dinge dann aber ganz anders entwi-
ckeln. Wir duirfen vorher nicht ahnen, was geschehen wird,
sonst sind wir nicht tiberrascht. Die Uberraschung wihrt nur
wenige Sekunden, bis wir begriffen haben, was passiert ist.
Dann geht sie in ein anderes Gefiihl tiber, als Reaktion auf
das Geschehen. Dann sagen wir vielleicht: »Das ist ja eine tol-
le Uberraschung!«, obwohl die Uberraschung an sich nicht
positiv oder negativ belegt ist. Wenn wir Freude bemerken,
ist das bereits das Geftlihl, das sich im Nachhinein einstellt,
wenn wir beispielsweise begriffen haben, dass wir tatsiachlich
unerwartet Besuch bekommen haben.

Da die Uberraschung unerwartet kommt, ist es im Prinzip
unmoglich, sie zu verbergen. Meist ist es aber kein Problem,
wenn wir tiberrascht sind. Es sei denn, wir haben vorher be-
hauptet, dass wir von dem eingetroffenen Ereignis schon ge-
wusst hitten.

Es hat jedoch nichts mit Uberraschung zu tun, wenn wir
zusammenfahren, wenn uns etwas erschreckt, beispielsweise
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Abb. 2: Uberraschung: vollstindiger Gesichtsausdruck
»Hab ich vor unserem Fenster gerade Kerstin aus dem vierten Stock vorbeifliegen

sehen 2«

ein lautes Gerausch. Das ist nur ein korperlicher Reflex, der
ganz anders aussieht als Uberraschung: Wir kneifen das Ge-
sichtzusammen und ducken uns, um uns zu schiitzen. Wenn
wir hingegen tiberrascht sind, offnen wir das Gesicht so weit
wie moglich. Drei Partien des Gesichts werden dabei auf ganz
bestimmte Weise bewegt:

Abb. 3 Die Augenbrauen werden weit nach oben gezogen.
Unter den Augenbrauen wird dabei mehr Haut sichtbar, und
die Stirn bekommt horizontale Falten, wenn es sich nicht ge-
rade um Kinder oder Jugendliche handelt. Wer solche Falten
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Abb. 3: Uberraschung: Augenbrauen und Stirn

bereits in entspanntem Zustand hat, bekommt nun noch tie-
fere und ausgeprigtere. Zeigt man nur die Augenbrauen, so
wie auf diesem Bild, ohne Beteiligung von Mund und Augen,
signalisiert man keine Uberraschung mehr. Wenn die Augen-
brauen zudem ein paar Sekunden in dieser Position bleiben,
gibt man zu verstehen, dass man Zweifel am Gesagten hegt.
Das kann ernst gemeint sein oder nicht, beispielsweise wenn
man einfach nichtglauben kann, was man gerade gehort hat.
Wie Sie auf dem Bild sehen, scheint sich dieser fragende Aus-
druck auf meinem ganzen Gesicht zu spiegeln, obwohl nur
die Brauen beteiligt sind. Das Bild ist nimlich eine hinter-
listige Fotomontage des neutralen Gesichtsausdrucks und
des Ausdrucks der totalen Uberraschung. Augenbrauen und
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Stirn stammen von Abb. 2, wihrend der Rest aus Abb. 3 genom-
men wurde. Alle Bilder auf den folgenden Seiten sind ebenso
gemacht — das neutrale Bild als Ausgangspunkt und jeweils
ein Gebiet des Gesichts abgeandert. Wie Sie sehen, funktio-
niert ein Gesichtsausdruck oft so — es muss nur ein Teil des
Gesichts verandert werden, um den Eindruck zu erwecken,
dass das ganze Gesicht einen bestimmten Ausdruck tragt.

Wenn eine Person eine Frage stellt, auf die sie selbst die
Antwort bereits weil3, oder gleich eine rhetorische Frage,
markiert sie dies durch ein Heben der Augenbrauen. Wenn
sie die Antwort jedoch nicht kennt, signalisiert sie dies mit
gesenkten, zusammengezogenen Augenbrauen, die fir Kon-
zentration stehen (aber oft mit Wut verwechselt werden).
Probieren Sie es selbst —stellen Sie einer fiktiven Person die
Frage: »Wie sollen wir das 16sen?« Beim ersten Mal mit ge-
senkten Brauen, dann mit hochgezogenen. Sptiren Sie, wie
der Unterton der Frage sich veriandert, von einer gemeinsa-
men Problemlosung (erster Gesichtsausdruck) zur wesent-
lich konfrontativeren Variante (zweiter Ausdruck).

Abb. 4 Wie Sie auf dem Bild sehen konnen, sind die Augen
weit aufgerissen. Die Oberlider werden hochgezogen, wih-
renddie Unterlider entspannt bleiben. Bei vielen Menschen
sieht man oberhalb der Iris das Weil} in ihren Augen. Manch-
mal sieht man es sogar unterhalb der Iris, aber das hangt
einfach davon ab, wie tief die Augen liegen und ob die Haut
unter den Augen durch Offnen des Mundes gestreckt wird.
Die aufgerissenen Augen sieht man meist zusammen mit
hochgezogenen Brauen oder offenem Mund, oder mit bei-
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Abb. 4: Ulmasdmng: Augen

dem, aber man kann sie auch isoliert beobachten. Dann wird
die Bewegung nur ganz kurz ausgefiithrt und signalisiert er-
hohtes Interesse, beispielsweise wenn wir »Wow!!« sagen.

Abb. 5 Wenn wir Giberrascht sind, fallt uns buchstablich die
Kinnlade herunter. Der Unterkiefer sackt nach unten, und
unser Mund offnet sich. Wie weit er aufgeht, hingt davon
ab, wie stark das Gefiihl ist. Uberraschung kann verschieden
intensiv ausfallen, und den Grad dieser Intensitat kann man
am ehesten am Mund ablesen. Die Augen und die Augen-
brauen sehen immer ungefahr gleich aus, aber je mehr der
Mund aufgeht, umso verbliffter ist die Person. Wenn nur
der offene Mund gezeigt wird, sehen wir einen sprachlosen
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Abb. 5: Uberraschung: Mund

Menschen. Das kann unbewusster Ausdruck eines echten Ge-
fithls sein oder ein bewusstes Zeichen daftr, dass man sich
gerade so fiihlt.

Wenn wir verbergen wollen, was wir eigentlich fiihlen, tun
wir gerne tberrascht. Aber der Gesichtsausdruck echter
Uberraschung ist so kurzlebig, dass man dahinter eigentlich
gar nichts verbergen kann. Wenn Uberraschung zu lange
gezeigt wird, kann man davon ausgehen, dass sie nicht ganz
echt ist, denn sie ist das kiirzeste Gefiihl und zeigt sich nur
wenige Sekunden, bevor sie in ein anderes Gefiihl tibergeht.
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Trauer

Abb. 6 Trauer ist eines der langlebigsten Gefiihle. Wenn ich
das Wort »Trauer« verwende, meine ich damit nicht die ex-
treme Auspragung, wie man sie beispielsweise auf Beerdi-
gungen beobachten konnte. Alle Gefiihle haben eine extre-
me Form (bei der Angst wire das beispielsweise die Phobie).
Ich spreche hier generell vom eher alltaglichen Mienenspiel.

Es gibt viele Faktoren, die uns ungliicklich machen kon-
nen, aber vor allem sind es Situationen, in denen wir etwas
verlieren. Das kann unser Selbstvertrauen sein, weil uns im
Job etwas danebengegangen ist, oder ein Korperteil, das wir
bei einem Unfall verloren haben, oder sogar ein geliebter
Mensch, der verstorben ist. Vielleicht hat uns aber auch die
Zuriuckweisung eines Freundes oder unseres Partners so ge-
troffen oder der Verlust irgendeiner Sache, die wir sehr ge-
schatzt haben. Wir nennen diesen Zustand traurig, down,
fertig, deprimiert, niedergeschlagen, enttauscht, hilflos, ver-
zweifelt. Wir werden passiv und ziehen uns zurtick, wodurch
wir die Gelegenheit bekommen, unsere Energie zu sparen
und wieder neue Kraft aufzubauen. Aber wir mischen unse-
re Traurigkeit auch gern mit Wut und schiitzen uns, indem
wir wittend auf den Menschen werden, der uns traurig ge-
macht hat.

Traurigkeit hat auch eine soziale Funktion, denn wer sie
zeigt, kann Hilfe, Trost und Geborgenheit von anderen be-
kommen. Aus irgendeinem Grund sind wir Manner mit der
seltsamen Tradition aufgewachsen, dass wir uns nicht traurig
zeigen diirfen. Viele tun daher alles, um zu verbergen, was
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Abb. 6: Trauer: vollstindiger Gesichtsausdruck
»Oh Nangilima! Ja, Jonathan, ja, ich sehe das Licht! Ich sehe das Licht!«

sie empfinden, sobald dieses Gefiihl sie itberkommt. Aber
das bedeutet noch lange nicht, dass es ihnen auch gelingt —
hochstwahrscheinlich nicht, denn unser Gesichtsausdruck
lasst sich nicht willentlich steuern. Er zeigt sich auch, wenn
wir das nicht wollen. Sobald jemand seine wahre Gemiitsla-
ge leugnet, entstehen Risse in seiner Fassade, durch die das
wahre Gefilihl durchsickert.

Abb. 7 Bei Trauer in ihrer extremsten Form kann das einzi-
ge Zeichen von Trauer das Fehlen jeglicher Muskelspannung
sein —das Gesicht ist vollig ohne Muskeltonus. Aber meistens
sieht man zumindest eine geringfiigige Reaktion bei den Au-
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Abb. 7: Trauer: Augenbraven und Stirn, mit Oberlid

genbrauen oder auf der Stirn. Die inneren Teile der Brauen
werden zusammen- und leicht nach oben gezogen. Achten
Sie darauf, dass nicht die ganze Augenbraue nach oben geht,
sondern nur ein Ende. Wenn man einen Ausdruck bewusst
aufsetzen will, ist dies einer der schwersten. Ich nenne ihn
die »Woody-Allen-Augenbraue«, denn der gute Junge scheint
diesen Ausdruck ja mehr oder weniger permanent auf dem
Gesicht zu haben ...

Die Bewegung der Augenbrauen bringt es mit sich, dass
senkrechte Falten zwischen den Augenbrauen entstehen
oder verstarkt werden. Aullerdem gehen die Innenseiten des
Oberlids ebenfalls nach oben und bekommen eine leicht
dreieckige Form. Manche Menschen kénnen ihre Augen-
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Abb. 8: Trauer: Untertid

brauen ganz, ganz diskret hochziehen. So leicht, dass man
es fast nicht sieht, besonders, wenn sie versuchen, diesen
Ausdruck zu blockieren. Aber dieses kleine Dreieck am Au-
genlid entsteht eben trotzdem. Wenn Sie also unsicher sind,
konnen Sie immer noch nach diesem Zeichen Ausschau hal-
ten. Und umgekehrt — wenn Sie das Dreieck auf dem Oberlid
bei jemand auftauchen sehen, der ansonsten neutral scheint,
ist das ein sicheres Anzeichen daftir, dass dieser Mensch ge-
rade traurig wird, beziehungsweise er ist furchtbar traurig,
versteckt es aber so gut er kann und kontrolliert seine Ge-
sichtsziige. Ansonsten hangen die Oberlider bei einem trau-
rigen Menschen auch weiter herab. Meist beobachtet man
diese Bewegung in Kombination mit dem Ausdruck auf dem
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Abb. ¢: Trauer: Mund

restlichen Gesicht, aber es kann auch nur so aussehen wie
auf dem Foto.

Abb. & Wenn die Trauer starker ist, wird auch das Unterlid
angespannt.

Abb. 9 Ein trauriger Mund wird oft mit einer verdchtlichen
Miene verwechselt. Die Mundwinkel eines traurigen Mun-
des sinken nach unten und/oder die Unterlippe wird vor-
geschoben wie bei einem Schmollmund. Die Haut auf dem
Kinn kann sich leicht krauseln. Im Unterschied zum Aus-
druck von Ekel oder Verachtung ist die Oberlippe hier ho-
her. Auch wenn die Mundwinkel nach unten zeigen, wiirden
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Abb. 10: Trauer: Blick

wir Verachtung nicht mit einem Schmollmund zeigen. Wenn
einfach nur ein trauriger Mund gezeigt wird, so wie hier, ist
es schwierig zu beurteilen, was die Person eigentlich fiihlt.
Das ist eine der wenigen Gelegenheiten, bei der es zur kor-
rekten Deutung des Gefiihls nicht ausreicht, wenn man nur
einen Teil des vollstandigen Gesichtsausdrucks zu sehen be-
kommt.

Abb. 10 Dieses Bild zeigt eine neue Eigenschaft. Der Blick
nach unten tritt oft im Zusammenhang mit Trauer auf. Na-
tirlich blicken wir mehrmals tiaglich nach unten, ohne des-
wegen traurig sein zu miissen, aber wenn wir das tun und
gleichzeitig die traurigen Augenbrauen zeigen wie auf dem
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Bild, dann ist das Signal ziemlich eindeutig. Oftmals gehen
die Wangen dabei leicht nach oben, was die Augen noch
schmaler erscheinen ldsst.

Wenn jemand nur so tut, als ware er traurig, wird er das
mit dem unteren Teil des Gesichts vorzuspiegeln versuchen,
also mit dem Mund, und mit gesenktem Blick. Doch dann
verrat der Mangel an Trauerausdruck in den Augen, Augen-
brauen und auf der Stirn, dass es nur vorgespielt ist. (Es sei
denn, Sie haben mit einem der wenigen Menschen zu tun,
die diesen Teil des Gesichts bei Trauer nicht einsetzen. Sol-
che gibt es zwar, aber es sind nichtviele.) Um sicherzugehen,
dass der Ausdruck echt ist, missen Sie vor allem nach dem
Dreieck am Oberlid Ausschau halten.

Wenn jemand traurig ist, es aber zu verbergen versucht,
wird er sich in erster Linie darauf konzentrieren, sich nicht
mit dem Mund zu verraten. Die »Dreiecksaugen« und oft
auch die Augenbrauen kénnen Sie aber trotzdem noch be-
obachten.

Wut

Abb. 11 und r2 Am haufigsten werden wir wiitend, wenn je-
mand oder etwas uns daran hindert, etwas zu tun, was wir
tun wollen. Wenn sich uns jemand in den Weg stellt. Und
am wiitendsten werden wir, wenn das Hindernis sich gegen
uns personlich richtet. Aber wir konnen auch frustriert sein,
wenn die Dinge einfach nicht so funktionieren, wie sie soll-
ten, was ja auch eine Art Hindernis ist.
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Abb. 11: Wut: vollstindiger Awsdruck, Variante 1

Manchmal werden wir sogar wiitend auf uns selbst. Ein
anderer Ausloser ist Gewalt oder angedrohte Gewalt. Dann
werden wir gleichzeitig wiitend und dngstlich. Nattirlich wer-
den wir auch wiitend auf die Leute, die uns unserer Meinung
nach Unrecht getan oder enttauscht haben. Reine Wut fiih-
len wir nicht besonders lang — sie mischt sich oft mit einem
anderen Gefiihl wie Angst oder Verachtung. Wut ist das ge-
fahrlichste Gefiihl, denn manchmal versuchen wir dann, den
Menschen, der uns wiitend gemacht hat, korperlich oder
psychisch zu verletzen. Der Impuls, einem anderen wehzu-
tun, entsteht im frithen Kindesalter, und als Heranwachsen-
de miissen wir lernen, diese Regung zu beherrschen.

Ist es denn tiberhaupt fir irgendetwas gut, witend zu wer-
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Abb. 12: Wut: vollstindiger Ausdruck, Vaziante 2
»Schon WIEDER Werbepawse?!«

den? Wut kann uns Beine machen und motivieren, den Zu-
stand zu andern, der uns so wiitend gemacht hat. Wir miis-
sen nur begreifen, was der Ausloser fur dieses Geflihl war.
Oft lassen wir unsere Wut namlich an ganz falschen Dingen
aus. Wenn man im Zorn handelt, macht man fast immer et-
was Dummes, denn in solchen Momenten sehen und deuten
wir alles nur aus der Perspektive unserer Wut. Lieber sollten
wir den Mund halten und die Hinde in den SchoB3 legen und
so lange nichts tun, bis das Gefiihl sich wieder legt und wir
wieder zu einer differenzierteren Wahrnehmung der Dinge
gelangen.

Wenn wir irgendeiner Bedrohung ausgesetzt sind, ist Wut

153



Gefithtvoll

Abb. 13: Wut: Augenbrauen

eine gute Reaktion, denn sie kann unsere Angst vermindern,
die uns sonst vielleicht lihmen wiirde. Stattdessen kénnen
wir uns mit der Bedrohung auseinandersetzen.

Waut ist ein Gesichtsausdruck, der eine Veranderung in al-
len drei Gesichtsbereichen verlangt. Sonst wissen wir nam-
lich nicht, ob unser Gegeniiber bose ist oder ob es sich um
ein anderes Gefiihl handelt.

Abb. 13 Wenn wir wiitend werden, ziehen wir die Augenbrau-
en zusammen und senken sie. Zwischen den Brauen konnen
senkrechte Falten entstehen, aber die Stirn wird nicht gerun-
zelt. Wenn ausschlieBlich diese Bewegung durchgefiihrt wird,
kann das mehreres bedeuten: Die Person ist wiitend, versucht

157



Wt

Abb. 14: Wut: Augen und Lider

es aber zu verschleiern, oder sie ist leicht gereizt oder wird ge-
rade bose, oder sie ist ernst oder konzentriert oder verblafft.

Wenn jemand diese Miene aufsetzt, wahrend Sie mit ihm
reden und Sie ihm in diesem Moment kein kniftliges Pro-
blem serviert haben, ist das ein Zeichen daftir, dass Sie sich
verstandlicher ausdriicken miissen, denn Ihr Gesprachspart-
ner muss sich offensichtlich schwer konzentrieren, um Ihnen
folgen zu konnen. Darwin nannte das unseren »Schwierig-
keitsmuskel«. Den verwenden wir immer noch, wenn wir mit
etwas schwer Verstandlichem konfrontiert werden.

Abb. 14 Die Lider sind angespannt und die Augen fixieren
ihr Gegentiber mit durchdringendem Blick. Das Unterlid
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Abb. 15: Wut: wiitender Mund, Variante 1

kann mehr oder weniger angehoben sein, je nachdem, wie
wiitend man ist. Da von oben die Augenbrauen driicken,
senkt sich das Oberlid herab, so dass unsere Augen insge-
samt schmaler aussehen. Wenn jemand nur solche Augen
zeigt, kann das bedeuten, dass er sein Wutgefiihl kontrolliert,
aber auch, dass er versucht, sich zu konzentrieren. Wenn Au-
gen und Augenbrauen zusammen gezeigt werden, kann die-
ser Ausdruck ebenfalls noch Konzentration bedeuten. Doch
wenn die Muskulatur um die Augen stark angespannt ist,
geht es um mehr visuelle Konzentration. Um sicherzugehen,
dass es sich wirklich um Wut handelt, miissen wir auch den
Mund sehen.
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Abb. 16: Wut: wiitender Mund, Variante 2

Abb. 15 und 16 Es gibt zwei Varianten des wiitenden Mun-
des. Einmal den geschlossenen Mund, bei dem man die Lip-
pen zusammenpresst wie bei einem korperlichen Angriff (ei-
ner Schligerei) oder wenn man nicht sagen will, was einem
schon auf der Zunge liegt. Und den offenen Mund, der vor-
kommt, wenn die Person einem mitteilt, wie wiitend sie ist
(oder einen anschreit).

Wenn nur der Mund gezeigt wird, ist nicht ganz klar, was
ausgedriickt werden soll. Der geschlossene Mund kann fiir
leichte oder kontrollierte Wut stehen, aber genauso wie die
Augenbrauen kann auch er Konzentration oder Anstren-
gung signalisicren. Diesmal geht es jedoch nicht um eine
geistige Anstrengung, sondern um eine korperliche, wie
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wenn man etwas Schweres hochhebt. Der geschlossene, zu-
sammengekniffene Mund ist allerdings das erste Zeichen,
mit dem sich beginnende Wut ankiindigt. Man sieht sehr
gut, wie beidieser »verbissenen« Miene die ganze Kieferpar-
tie angespannt wird. Oft zeigen wir sie, bevor wir selbst mer-
ken, dass wir wiitend werden.

Ob Wut nur gespielt ist, ist schwer zu entschlisseln, denn
bei diesem Gesichtsausdruck kommen Muskelpartien zum
Einsatz, die sich sehr leicht willkiirlich einsetzen lassen. Hier
muss man daher genau aufs Timing achten: Kommt der Aus-
druck gleichzeitig mit den Worten/Taten oder leicht verzo-
gert? Wut ist eigentlich die beste Maskierung fiir ein anderes
Geftuihl, denn wir verschlieBen unser gesamtes Gesicht, und
nur unsere Lider konnen noch einen Hinweis darauf geben,
was wir eigentlich fiihlen. Gott sei Dank leben wir in einer
Kultur, in der es einen nicht sonderlich weiterbringt, tag-
aus, tagein mit wiitendem Gesichtsausdruck herumzulaufen,
auch wenn es so aussieht, als wiirden sich manche die groB-
te Mithe geben. Wenn jemand wiitend ist, es jedoch nicht
zeigen will, erkennt man seinen Zorn an der Spannung der
Augenlider, dem starren Blick und den zusammengezoge-
nen Augenbrauen.
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Angst

Abb. 17 Angst ist das Gefiihl, (iber das wir am meisten wis-
sen, ganz einfach weil es so leicht ist, Tieren in Experimenten
Angst einzujagen. Furcht wird in Momenten ausgelost, in de-
nen uns korperlicher oder psychischer Schaden droht. Din-
ge, die automatisch Angst ausldsen, sind beispielsweise Ge-
genstande, die schnell auf uns zukommen, oder Situationen,
in denen wir den Halt verlieren — wenn uns der Teppich un-
ter den FiiBen weggezogen wird und wir fallen. Sowohl phy-
sisch als auch psychisch. Drohende Schmerzen, beispielswei-
se vor dem Zahnarztbesuch, setzen den Mechanismus eben-

Abb. 17: Angst: vollstindiger Ausdruck
»Wie? Lynyrd Skynyrd plant eine Revivaltour?«
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falls in Gang. Viele Menschen bekommen auch leicht Angst
vor Schlangen oder Reptilien oder davor, in schwindelnder
Hohe auszugleiten, aber das sind nicht alle.

Biologisch gesehen bereitet uns die Angst darauf vor, uns
entweder zu verstecken oder zu fliehen. Blut stromt in die
groBeren Beinmuskeln. Wenn wir nicht fliehen, versuchen
wir uns zu verstecken. Aber sich verstecken bedeutet, dass
wir es wie die Rehe tun, die im Scheinwerferlicht eines na-
her kommenden Autos wie angewurzelt stehenbleiben. Die-
se seltsame Reaktion ist darauf zurtickzufithren, dass Raub-
tiere mit schlechten Augen sie nur sehen konnten, wenn sie
sich bewegen. Wenn wir sagen, dass wir vor Schreck ganz
erstarrt sind, bedeutet das im Grunde, dass wir uns gerade
verstecken.

Wenn wir weder fliehen noch uns verstecken konnen, ist es
auBlerst wahrscheinlich, dass sich die Angst stattdessen in Wut
verwandelt. Mit anderen Worten, wenn das erste Kommando
unseres Nervensystems nicht produktiv scheint, tauschen wir
es gegen eines aus, das uns handeln lisst. Wenn wir wiitend
auf die Bedrohung reagieren, konnen wir uns mit der Situa-
tion auseinandersetzen. Unser Gesichtsausdruck signalisiert
zweierlei: »Vorsicht, da nahert sich eine Gefahr!«oder: »HII .-
FE!! Hol mich hier raus!« Gliicklicherweise haben wir den
Gesichtsausdruck, da die Sprache uns manchmal im Stich
lasst, wenn die Gefiihle iiberhand nehmen. Oder wie Ferkel
so schon sagt: »Hilfe! Hilfe! Hilfe! Ein Heffalump!«

Abb. 18 Wenn wir Angst zeigen, werden die Augenbrauen
hochgezogen, bleiben aber gerade. Mit anderen Worten, ge-
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Abb. 18: Angst: Augenbrauen

nau wie beim tiberraschten Gesichtsausdruck werden die Au-
genbrauen hochgezogen, wenn auch nichtso stark, doch sie
werden auch leicht zusammengezogen, so dass die inneren
Enden einander niher kommen als bei Uberraschung.

Es treten auch Falten auf der Stirn auf, obwohl sie sich
bei Angst meistens nicht tiber die ganze Stirn ziehen. Wer-
den nur die Augenbrauen gezeigt, signalisiert das Besorgnis
oder kontrollierte Angst. Ich wiederhole es noch einmal —
auf diesem Bild scheint mein gesamtes Gesicht Besorgnis aus-
zudriicken, obwohl es nur eine Montage ist, auf der alle Mi-
mik unterhalb der Augenbrauen vom neutralen Ausgangs-
bild stammt.
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Abb. 19: Angst: Augen

Abb. 19 Die Augen sind offen und angespannt. Genau wie
beim tberraschten Gesichtsausdruck werden die Oberlider
angehoben, so dass wir das Weille in den Augen des Gegen-
ibers erkennen konnen, aber in diesem Fall sind auch die
Unterlider gespannt, so dass ein Teil der Iris bedeckt wird.
Meistens siecht man diese Augen im Zusammenhang mit den
hochgezogenen Augenbrauen (wie hier) oder mit Augen-
brauen plus Mund. Wenn die angstlichen Augen nur ganz
kurz und obendrein sehr schnell gezeigt werden, haben wir
es mit echter Angst zu tun, die entweder schwach ausgepragt
oder kontrolliert ist.
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Abb. 20: Angst: Mund

Abb. 20 Der Mund ist offen oder halb offen. Die Lippen sind
angespannt und konnen leicht zuriickgezogen sein, im Un-
terschied zum entspannteren iiberraschten Mund. Wenn
nur der angstliche Mund gezeigt wird, bedeutet das Besorg-
nis oder Furcht. Wenn man den geschlossenen, angstlichen
Mund nur ganz kurz zu sehen bekommt, kann man darauf
schlieBBen, dass der andere Angst hat, sie aber nicht zeigen
will, dass er sich an eine Situation erinnert, in der er Angst
hatte, oder dass er in einem Gesprach einfach bewusst Angst
signalisieren will. Als wiirde man sagen: »Puh! Das war ganz
schon gruselig! «
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Wenn jemand Angst heuchelt, wird er hochstwahrscheinlich
Stirn und Augenbrauen vergessen und nur den Mund einset-
zen. Vielleicht vergisst er sogar, die Augen am Gesichtsaus-
druck zu beteiligen.

Wenn Sie an jemand nur die angstlichen Augenbrauen be-
obachten, vielleicht weil er auf dem restlichen Gesicht einen
anderen Ausdruck zeigen will, konnen Sie das als Anzeichen
echter Furcht werten. Das einzige Gefiihl, bei dem Stirn und
Augenbrauen nicht beteiligt sind, obwohl der Mensch sich
wirklich fiirchtet, ist die wirklich laihmende Angst, wie bei ei-
nem Schock. Da kommen tatsachlich nur Augen und Mund
zum Einsatz.

Ekel

Machen Sie mal Folgendes: Schlucken Sie einmal — JETZT —,
damit Sie einen trockenen Mund haben. Jetzt warten Sie ei-
nen Moment, bis sich wieder ein bisschen Speichel angesam-
melt hat. Wahrscheinlich geht das nicht gleich. Aber jetzt
vielleicht? Okay? Und nun stellen Sie sich vor, dass Sie die-
sen Speichel in ein Glas spucken.

Und anschlieend trinken Sie es aus.

Inspiriert von Paul Ekman bitte ich meine Zuhoérer immer,
dieses Gedankenexperiment zu machen. Dieser Vorschlag
lost genau den Gesichtsausdruck aus, den Sie auf Abb. 21 be-
trachten konnen. Gefiihle wie Ekel und Abscheu zeichnen
sich dadurch aus, dass der Mensch auf Distanz zu gehen ver-
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sucht. Der Geschmack von etwas, was Sie am liebsten sofort
wieder ausspucken wiirden —allein der Gedanke daran kann
Ihnen Ekel verursachen. Ebenso gewisse Geriiche oder die
Bertihrung einer schleimigen Masse. Gewisse Taten wecken
ebenfalls Abscheu, wenn beispielsweise jemand sein Haustier
qualt oder Kinder missbraucht. Vollig universelle Ausloser
fir Ekel sind Korperausscheidungen: Exkremente, Korper-
fliissigkeiten, Blut und Erbrochenes. Aber das Gefiihl wird
erst ausgelost, wenn diese Substanzen den Korper verlassen
haben, wie beim Experiment mit dem Speichel. Solange Sie
ithn noch im Mund hatten, war das Ganze kein Problem. Der
einzige Unterschied zwischen dem ersten und dem zweiten
Schritt bestand darin, dass sich der Speichel beim zweiten
Mal einen Moment lang auBlerhalb Ihres Korpers befunden
hatte. Und schwuppdiwupp - schon fanden Sie ihn eklig!

Ekelgefiihle stellen sich erst im Alter von vier bis fiinf Jah-
ren ein, aber danach sind wir unglaublich fasziniert davon.
Deshalb gibt es auch solche Scherzartikel wie die falsche
Hundewurst oder Filme wie Dumm und ditmmer oder Verriickt
nach Mary. Und haben Sie schon mal gemerkt, wie viele Leu-
te einen Blick in ihr Taschentuch werfen, nachdem sie sich
geschnauzt haben? Oder dass die Toiletten in Deutschland
oft einen kleinen Porzellanabsatz haben, so dass nicht al-
les gleich ins Wasser plumpst? Was hat das wohl zu bedeu-
ten? Extremes Kontrollbediirfnis? Schwere Trennungsangs-
te? Oder sollen auch erwachsene Menschen in Jubel dartiber
ausbrechen, dass sie Kacka gemacht haben?

Als Erwachsene ekeln wir uns am meisten vor anderen
Menschen: vor Leuten, die moralisch falsch handeln, Poli-
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tikern, Tyrannen usw. Aber was moralisch falsch ist, unter-
scheidet sich nattirlich von Kultur zu Kultur.

Ekel ist ein unglaublich starkes Gefiihl. Der Psychologe
John M. Gottman aus Washington hat vierzehn Jahre lang
Videoaufnahmen von Ehepaaren angesehen, 650 insgesamt.
In ihrem »Ehelabor« fanden seine Kollegen und er heraus,
dass man schon nach drei Minuten Hinweise dafiir erken-
nen kann, ob die Beziehung halten wird oder nicht. Und
einer der starksten Hinweise ist Ekel. Wenn jemand unbe-
wusst subtile Anzeichen von Ekel zeigt, vor allem die Frau-
en, ist das Paar laut Statistik vier Jahre spater nicht mehr
verheiratet.

Der Zweck des Ekelgefiihls liegt natiirlich darin, dass wir
uns vom Objekt des Abscheus entfernen sollen. Mann kann
sich vorstellen, wie unser Ekel vor Blut und Korperausschei-
dungen geholfen hat, uns vor ansteckenden Krankheiten zu
schiitzen, aber auf der anderen Seite hat er manches Mal
auch Einfiihlungsvermogen und soziales Verhalten verhin-
dert. Dadurch, dass wir uns vor anderen Menschen ekeln,
machen wirsie weniger menschlich — eine Taktik, die in po-
litischer und religioser Propaganda wirksam eingesetzt wur-
de (und wird), denn wen wir verabscheuen, den kéonnen wir
leichter unmenschlich behandeln. Wie in Star Wars. Solda-
ten, deren Gesichter wir nicht sehen konnen, lassen sich na-
tiirlich viel leichter in die Luft jagen.

Abb. 21 und 22 Aufdiesen beiden Bildern zeigtsich der Ekel
durch die gerunzelte Nase und die hochgezogene Oberlip-
pe. Die Unterlippe kann auch mit hochgezogen, vielleicht so-
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gar leicht vorgeschoben werden, dann ist der Mund geschlos-
sen, oder sie wird heruntergezogen und vorgeschoben, dann
ist er offen. Zusatzlich konnen Faltchen neben und tiber der
Nase entstehen. Je starker unser Abscheu ist, umso mehr Falt-
chen bilden sich. Auch die Wangen werden nach oben gezo-
gen, so dass die Unterlider hochgeschoben werden und die
Augen schmaler erscheinen. Dadurch entstehen wiederum
weitere Falten unter den Augen.

Die Augenbrauen werden bei starkem Ekel oft gesenkt,
aber sie sind bei diesem Gesichtsausdruck eigentlich nicht
besonders wichtig. Manche deuten die gesenkten Brauen als
Wut, aber sie werden ja nicht zusammengezogen und die
Oberlider gehen nicht nach oben — und das ware ja der Fall,
wenn der Mensch wiitend ware. Wenn wir zeigen wollen, dass
wir etwas eklig finden, ohne das Gefiihl in diesem Moment
wirklich zu empfinden, zeigen wir nur Teile dieses Gesichts-
ausdrucks. Wie wenn wir die Nase riimpfen und dazu sagen:
»Igitt, dasstinktja vielleicht! Machen die diesen Hamsterka-
fig eigentlich nie sauber?« Wenn wir den ganzen Ausdruck
bewusst einsetzen, bleibt er linger auf dem Gesicht, weil wir
verdeutlichen wollen, dass wir bewusst Abscheu ausdriicken

wollen.

Ekel lasst sich leicht heucheln, denn der Gesichtsausdruck ist
sehr ausgepragt. Wir tun es also ofter, wenn wir unsere Wor-
te untermalen wollen. AuBerdem sind Stirn und Augenbrau-
en an einem angeekelten Ausdruck nur wenig beteiligt, so
dass wir nicht am fehlenden Einsatz dieser Gesichtspartien
merken konnen, ob jemand nur schauspielert. Aus diesem
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Abb. 21 und 22: Ekel: vollstandiger Ausdruck in zwei Varianten

Grund ist es auch ziemlich leicht, seinen Abscheu zu verber-
gen, denn er driickt sich hauptsichlich in der unteren Ge-
sichtshalfte aus.

Wenn Sie unsicher sind, halten Sie nach den Faltchen auf
der Nase Ausschau. Die sind weit genug oben im Gesicht, um
sich eventuellen Kontrollversuchen zu entziehen. Meistens
wollen wir dieses Gefiihl aber auch gar nicht verhehlen. Ich
glaube, dass wir uns des Ekels oft gar nicht so bewusst sind
wie anderer Gefiihlsregungen. Bei dem Wort »Gefiihle« den-
ken die meisten an Trauer, Liebe, Wut oder ahnliches. Aber
nur selten an Ekel. Wenn wir also mit dem Mund tapfer la-
cheln, hat der Ekel, den wir in Wirklichkeit empfinden, per-
fekten Spielraum im restlichen Gesicht, auch wenn wir das
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»Aber das macht doch nichts. Jeder hat mal so eine Magen-Darm-Grippe. «

nicht merken. Ich finde, das hatte man der schwedischen
Starkochin Tina Nordstrom wirklich sagen sollen, bevor sie
sich fiir den Umschlag ihres Kochbuchs fotografieren lief3!

GENOM SVERIGE

EN MATRESA

4 A Betrachten Sie die gerunzelte Nase, die
l n a nach oben geschobenen Wangen und die

n O }(d"s‘t ré m Form der Oberlippe. Da kann sie liicheln,
\ N

so viel sie will — erdverschmierte, kalte

Kartoffeln sind einfach nicht ihr Fall.
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Verachtung

Verachtung ist dem Ekel nahe verwandt. Es gibt mehrere
wichtige Unterschiede, im Ausdruck und in der Bedeutung.
Verachtung empfinden wir fiir andere Menschen und ihre
Taten. Im Gegensatz zum Ekel kann das verichtliche Ge-
fiihl jedoch nicht von Gegenstanden ausgelost werden. Der
Gedanke an die Technoversion von »Macarena« kann Ekel
hervorrufen (vielleicht sogar Angst, wenn ich langer driiber
nachdenke), aber keine Verachtung. Hingegen kénnen wir
den Menschen verachten, der sich die Technoversion von
»Macarenac« als Klingelton heruntergeladen hat. Wir haben
nicht unbedingt das unmittelbare Bedtirfnis, uns vom Ob-
jekt unserer Verachtung zu entfernen. Wir fithlen uns der
Person aber tiberlegen. Oft geht es bei diesem Gefiihl um
moralische Uberlegenheit.

Es gibt auch eine klassische, soziokulturelle Form der Ver-
achtung, die der Unterlegene empfindet, beispielsweise
Teenager gegeniiber Erwachsenen oder ungelernte Arbei-
ter gegentiber Akademikern. Diese Art der Verachtung bie-
tet eine Moglichkeit, sich einem Menschen tiberlegen zu fiih-
len, obwohl er in der sozialen Hierarchie tiber einem steht.
Menschen, die sich ihrer eigenen Position oder ihres Status
nicht sicher sind, setzen Verachtung gern als Waffe ein. Viele
kosten aber auch ihre Macht und ihren Status aus, indem sie
Verachtung fiir Leute bekunden, die tiefer auf der sozialen
Leiter stehen. Eine sehr effektive Methode — das Problem ist
nur, dass man sich damit ganz schon einsam machen kann,
denn zum Schluss mag einen keiner mehr.
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Vorhin habe ich von Gottmans Experimenten mit den
heimlichen Anzeichenvon Ekel bei verheirateten Paaren be-
richtet. Dabei war es fiir die Beziehung am gefahrlichsten,
wenn die Zeichen von der Frau kamen. Gottman hat auch
die Verachtung gemessen. Wenn der dominierende Partner
einer Beziehung (meistens der Mann) Zeichen von Verach-
tung an den Tag legt, fiihlt sich der andere (meistens die
Frau) Giberfahren. Sie sind iberzeugt, ein ernstes und unlos-
bares Beziehungsproblem zu haben, und werden sogar krank
davon! Das galt jedoch nicht, wenn die subtilen Zeichen Wut
oder Ekel ausdriickten, nur bei Verachtung. Es gibt also gu-
ten Grund, in jeder Art von Beziehung aufmerksam auf sol-
che Signale zu achten.

Ich selbst befand mich vor ein paar Jahren in einer stag-
nierenden Beziehung. Uber Monate hinweg hatte mich der
Lebensstil meiner Partnerin immer mehr gestort. Eines Ta-
ges merkte ich, wie ich ganz bestimmte Gesichtsmuskeln ak-
tivierte, wenn ich an sie dachte. Schockiert begriff ich, dass
ich einen verachtlichen Ausdruck aufgesetzt hatte — was mei-
ne Einstellung zu ihr nattirlich beeinflusst hatte. Sobald ich
mir dessen bewusst geworden war, konnte ich diese Reakti-
on meiner Muskeln leichter vermeiden, und ich merkte, dass
mein Blick auf sie und unsere ganze Beziehung gleich viel
positiver wurde. Doch es war zu spat, unsere Beziehung war
bereits am Ende. Selbstverstindlich hatte es mehrere Griin-
de, dass sie zerbrach, aber meine unbewusst demonstrier-
te Verachtung hatte sicherlich ihren Teil dazu beigetragen.
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Abb. 23: Verachtung: vollstindiger Ausdruck
»Wie — du liest keine Biicher ohne Bilder?«

Abb. 23 Verachtung zeigt sich im Gesicht, wenn ein Mund-
winkel zusammengekniffen und leicht hochgezogen wird.
Das sieht dann so aus, als wiirde man nur auf einer Seite la-
cheln. Man kann auch auf der einen Seite die Oberlippe
hochziehen, das sieht so aus, als wiirde man die Halfte eines
angeekelten Mundes zeigen. Denken Sie an Elvis (oder Bil-
ly Idol, wenn Sie den noch kennen), in der Sekunde, bevor
er anfingt zu singen. Das kann ganz diskret erfolgen, mit ei-
nem minimalen Zucken der Oberlippe, oder so stark, dass
die Zahne sichtbar werden, je nach Grad der Verachtung. Oft
folgt diesem Ausdruck ein stoBBartiges Ausatmen durch die
Nase, wie ein Schnauben. Der Blick wird tendenziell nach
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Géoran Persson, der schwedische
Ministerprisident — hat er permanent
den Schalk im Nacken oder einfach nur

Pech mit seiner Gesichtsmuskulatur?

unten gerichtet —wir blicken buchstéblich auf den Menschen
herab, den wir verachten.

Wenn dieser Ausdruck Teil unseres natiirlichen Gesichts-
ausdrucks ist, dann haben wir ein echtes Problem. Die Karrie-
re des ehemaligen schwedischen Ministerprasidenten Goéran
Persson litt unter dem Vorwurf, dass er »arrogant« und »he-
rablassend« wirke. Ob das berechtigt war oder nicht, kann
ich nicht sagen. Aber eines weil} ich ganz sicher, namlich,
dass er der Experte fiirs schiefe Grinsen war. Wenn das offi-
zielle Pressefoto die einzige Information iiber diesen Mann
wire — Hand aufs Herz, wiirden Sie diesem Typen einen ge-
brauchten Videorecorder abkaufen?
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Freude

Abb. 24 Eigentlich gibt es eine ganze Reihe positiver Geftih-
le, genauso wie ich bis jetzt eine ganze Reihe negativer Ge-
fahle durchgespielt habe. Doch leider haben wir keine be-
sonders guten Bezeichnungen dafiir - »Freude« und »Gliick«
mussen also vorerst reichen.

Positive Geflihle beruhen auf dem Genuss an Sinnesein-
driicken, beispielsweise wenn etwas gut riecht oder hiibsch
aussieht, oder wenn wir uns tiber etwas amusieren oder ein-
fach nur zufrieden sind. Der Unterschied ist weniger am Ge-
sicht abzulesen, sondern aus der Stimme herauszuhoren. Es
gibt diverse Laute, mit denen verschiedene Arten von Freu-
de ausgedriickt werden — vom Freudenschrei bis zum zufrie-
denen Seufzer. Die Varianten dieses Gefiihls reichen von
freudiger Erregung tiber Erleichterung bis hin zur Verwun-
derung, wenn wir von etwas tiberwaltigt sind, was wir nicht
ganz verstehen konnen. Ekstase ist ein weiteres Gliicksgeftihl,
und wenn einem etwas furchtbar Schwieriges gelungen ist,
ist man von stolzer Freude erfillt. Eltern, deren Kind etwas
GroBartiges geschatft hat, konnen ein Gefithl empfinden,
das auf Jiddisch naches genannt wird, eine Art Freude-plus-
Stolz. Und dann ware da noch die nicht ganz gesellschafts-
fahige Schadenfreude, die einzig wahre Freude, wie wir alle
wissen.

Diese Gefiihle sind wichtig, um die Welt am Laufen zu hal-
ten, denn indem wir nach diesen Glucksgefiihlen streben,
tun wir Dinge, die gut fir uns sind. Wir schlieen Freund-
schaften und sind neugierig auf neue Erfahrungen und Er-
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Abb. 24: Ireude: vollstindiger Ausdruck

»Ach, sie werden sich also doch nicht wiedervereinigen ?«

lebnisse. Positive Gefiihle 16sen auch Verhaltensweisen aus,
die fiir das Uberleben der Menschheit wichtig sind, beispiels-
weise sexuelle Beziehungen oder die Fiirsorge fiir den Nach-
wuchs. AuBerdem wird durch die Forschung immer mehr
die These gestarkt, dass optimistische Menschen tatsachlich
langer leben.

Man kann deutliche Unterschiede zwischen einem naturli-
chen und einem falschen Liacheln feststellen. Beim echten
Licheln werden zwei wichtige Muskeln aktiviert, der Zygo-
maticus major, der die Mundwinkel nach oben zieht, und der
Orbicularis oculi, der den Bereich um die Augen zusammen-
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zieht. Deswegen blinzelt man ganz leicht, die Haut unter den
Unterlidern spanntsich, die Augenbrauen werden etwas ge-
senkt und neben den Augen erscheinen Faltchen. Den Zy-
gomaticus major konnen wir bewusst kontrollieren und so
unsere Mundwinkel zu einem Lacheln verziehen, doch die
Muskeln rund um die Augen entziehen sich unserer Kont-
rolle. Der Orbicularis oculi hat einen auleren und einen
inneren Teil. Den auBleren kénnen nur zehn Prozent von
uns bewusst betdtigen, und wenn dieser Eftekt ausbleibt, be-
merkt man einen deutlichen Unterschied. Denn nur wenn
dieser Muskel sich anspannt, sagen wir, dass jemand »mit den
Augen lachelt«. Da wir den auBleren Orbicularis oculi nicht
bewusst kontrollieren konnen, bleibt das L.acheln also un-
vollstandig und kann als falsch entlarvt werden. Auflerdem
bleibt in der Augenregion auf diese Art der Weg frei fiir an-
dere, unbewusste Signale. Bei einem echten Lacheln senken
sich die Augenbrauen ein Stiickchen, aber wer ein Lacheln
simuliert, wiirde niemals bewusst die Brauen herunterzie-
hen. Versuchen Sie das mal absichtlich - Sie werden ausse-
hen wie jemand, der zum Spal} kleine Kinder erschreckt.

Man hat beobachtet, dass die Partner einer gliicklichen
Ehe sich unter Beteiligung dieses Augenmuskels anlacheln,
ungliicklich Verheiratete jedoch nicht. Es gibtauch Zusam-
menhange zwischen niedrigem Blutdruck und ausgepragte-
ren Gliicksgefiihlen bei Menschen, die diesen Muskel beim
Liacheln oft einsetzen. Vielleicht braucht man die Tatigkeit
des Orbicularis oculi, um gewisse Regionen im Gehirn zu ak-
tivieren, die fiir Gliicksgefiihle zustandig sind. Wer nur mit
dem Mund lacht, kann diesen Effekt nicht erzielen.
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Ein falsches Lacheln entdecken wir in Sekundenschnelle.
Wenn ich mit Menschen tibe, rasche Verianderungen des Ge-
sichtsausdrucks wahrzunehmen, verwende ich eine Bildse-
quenz, auf der ein Mikroausdruck simuliert wird. Und eines
dieser Bilder verblifft die Teilnehmer jedes Mal aufs Neue.
Der Mikroausdruck soll eigentlich eine gliickliche Person
darstellen. Doch der abgebildete Mensch ist ein schlechter
Schauspieler, so dass sein gliicklicher Gesichtsausdruck sich
auf den Mund beschrankt und die Augen nicht erreicht. Ob-
wohl die Bilder so schnell gezeigt werden, dass man nur ei-
nen kurzen Blick auf einen grof3en, lachelnden Mund erha-
schen kann, haben die meisten das Geftihl, dass mit diesem
Mund etwas nicht stimmt. Doch sie konnen nicht sagen, wo-
ran das liegt. Erst wenn sie das Bild ein zweites Mal ansehen
diirfen, diesmal etwas linger, merken sie, dass sie gerade auf
einen unehrlichen Gesichtsausdruck reagiert haben.

Wenn man also wirksam Freude vortauschen will, muss
man ein superbreites Lacheln aufsetzen. Dann treten fast
alle Veranderungen auf, fir die sonst die Augenmuskulatur
verantwortlich ist, denn das Riesengrinsen driickt die Wan-
gen nach oben, so dass die Augen schmaler werden und ne-
ben ihnen Faltchen entstehen. Dann ist es schon bedeutend
schwieriger auszumachen, ob dieses Lacheln echt ist oder
nicht. Der einzige Hinweis liegt in den Augenbrauen und
der darunterliegenden Haut, die bei cinem echten Lacheln
von den auBleren Augenmuskeln leicht nach unten gezogen

werden.
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Gemischte Gefiihle

Zum Schluss sehen Sie sich bitte noch ein paar Bilder an, auf
denen haufige so genannte Mischgefiihle dargestellt sind -
mein Gesicht driickt darauf mehr als ein Gefiihl gleichzeitig
aus. Die gezeigten Mischgefiihle sind im Alltag sehr haufig
zu beobachten. Die Kunst besteht darin zu erkennen, wel-
che Teile verschiedener Gefiihle man hier sieht — und zwar
rasch. Betrachten Sie die Bilder, auf denen Sie die Elemente
von jeweils zwei Gefiihlen erkennen konnen. Versuchen Sie
herauszufinden, welche Gefiihle das sind und in welchen Be-
reichen des Gesichts sie ausgedriickt werden. Im Anschluss
finden Sie die Antworten — aber versuchen Sie es erst einmal
ohne Spicken.
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og1
DIE RICHTIGEN ANTWORTEN

A) Trauer + Wut
Trauer = Augenbrauen, Augen; Wut = Mund

B) Uberraschung + Angst
Uberraschung = Stirn, Augenbrauen, Augen; Angst =
Mund

C) Ekel + Uberraschung
Ekel = Mund, Nase, Unterlider; I"Jberraschung =
Augenbrauen, Stirn

D) Wut + Verachtung
Wut = Augenbrauen, Augen; Angst = Mund

E) Trauer + Angst
Trauer = Augenbrauen, Augen; Angst = Mund

F) Ekel + Angst
Ekel = Mund, Nase, Unterlider; Angst = Oberlider,
Augenbrauen, Stirn

G) Falsche Freude
Freude = Mund; neutral = restliches Gesicht

H) Hmm ... ister bose? Verangstigt? Muss er ganz drin-
gend mal Pipi? Ist es am Ende ein Molch? Schicken Sie Ihre
Vorschlage an den Verlag!

Jo0yTor)
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Hilfe! Ich sehe Gefiihle!
Wie Sie aufkeimenden Gefiihlen begegnen

Was tun Sie nun, wenn Sie subtile Gefiithlsregungen bei Ih-
rem Gesprachspartner erkennen? Bei einem diskreten Ge-
sichtsausdruck gilt grundsatzlich: Sie wissen nicht, ob die Per-
son will, dass Sie Ihre Gefiihle erkennen. Bevor Sie sich ent-
scheiden, wie Sie dem Gefiihl begegnen, miissen Sie also
entscheiden, ob Sie nur ein schwaches Geftihl sehen oder
ein starkeres, aber kontrolliertes. Das konnen Sie am ein-
fachsten, indem Sie den Kontext betrachten. Wenn Sie das
Gefiihl bereits z7u Anfang der Unterhaltung bemerkt haben,
ist Ihr Gesprach wahrscheinlich nicht der Ausloser, sondern
Ihr Gegentiber hat dieses Geftihl bereits mitgebracht. Viel-
leicht hat das tiberhaupt nichts mit Ihrer Beziehung zu tun,
sondern mit einem vorherigen Erlebnis. Es kann aber auch
zeigen, mit welchen Erwartungen der andere in dieses Ge-
sprach hineingegangen ist.

Meistens dauert ein Gesichtsausdruck nur eine bis wenige
Sekunden, je nachdem wie stark das Geftihl ist. Ein kurzer,
aber intensiver Ausdruck signalisiert Ihnen, dass IThr Gegen-
tiber das Gefiihl bewusst oder unbewusst zu verbergen ver-
sucht. Ein weniger intensiver Ausdruck, der jedoch linger
auf dem Gesicht bleibt, deutet oft darauf hin, dass das Gefiihl
bewusst verdrangt wird (wir setzen dabei freilich voraus, dass
der andere Ihnen kein Gefiihl vorspielt).

Bei manchen Geflihlen sollten Sie verhindern, dass sie
ganz zur Entfaltung kommen. Sobald Sie die ersten Anzei-
chen wahrnehmen, sollten Sie etwas tun, am besten, bevor
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Ihr Gesprachspartner selbst sich dieser Regung bewusst ge-
worden ist. Bei anderen Gefiihlen reicht es, wenn Sie indi-
rekt auf sie reagieren und ihnen Raum im Gesprich einrau-
men. Im Folgenden gebe ich Ihnen eine Zusammenstellung
der besten Strategien, mit denen man jeder der behandelten
Basisemotionen begegnen kann. (Da bei Uberraschung und
Freude meist kein Handlungsbedarf fiir Sie besteht, habe ich
diese beiden ausgelassen.)

Trauer

Ob Sie auf die Trauer Ihres Gegentibers reagieren oder
nicht, kommt auf Ihr Verhaltnis und die Art lhrer Kommu-
nikation in der Vergangenheit an. Jeder, sogar Ihre Kinder,
haben das Bediirfnis nach Privatsphare. Um traurige Erleb-
nisse verarbeiten zu konnen, miissen wir die Gelegenheit
bekommen, uns zuriickzuziehen. Sie konnen vorsichtig die
Moglichkeit anbieten, dartiber zu reden, indem Sie fragen,
ob alles in Ordnung ist, aber auch dasmussvom Zusammen-
hang und der Art Ihrer Beziehung abhangig gemacht wer-
den. Das Wichtigste ist, dass Sie die Signale von Traurigkeit
bei lhrem Gegentiber ernstnehmen. Diese Signale geben Ih-
nen zuverstchen, dass irgendetwas geschehen ist und Ihr Ge-
gentber Trost braucht — die Frage ist nur, ob Sie oder lieber
jemand anders diesen Trost spenden sollte und ob es gleich
oder spater geschehen soll.

Wenn Sie eine Person kennen, die diesem traurigen Men-
schen naher steht, erzahlen Sie ihr von Ihrer Beobachtung.
Ein Chef kann seinen Angestellten sicher schwerer trosten
als ein Kollege. Wenn es eine nahe Beziehung ist, beispiels-
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weise innerhalb der Familie, vielleicht zu Ihren Kindern,
miissen Sie dem Betreftenden deutlich zu verstehen geben,
dass Sie bereit sind, mit ihm zu sprechen, zu seinen Bedin-
gungen und zum gewiinschten Zeitpunkt.

Wut

Wenn Sie Wut an jemand wahrnehmen, denken Sie daran,
dass Sie nie wissen, was der Ausloser dafiir war und gegen
wen sie sich richtet. Das miissen gar nicht Sie sein. Behalten
Sie auch im Hinterkopf, dass die Anzeichen von Wut denen
von Konzentration oder Verwirrung dhneln. Vielleicht haben
Sie sich einfach nicht deutlich genug ausgedrtickt? Wenn Sie
wissen, dass [hr Gegentiber zornig ist, und Sie diesem Gefiihl
irgendwie begegnen mochten, ware es klug, das Wort »wii-
tend« moglichst aus dem Spiel zu lassen. Es kann sein, dass
Ihr Gesprachspartner sich grofie Miithe gegeben hat, seine
Gefiihle zu verbergen, da ist das Letzte, was er braucht, Ihr
Kommentar: »Meine Gite, dusiehst ja total wiitend aus!« Das
ist also keine gute Idee.

Sinnvoller wire es, spater darauf zuriickzukommen, bei-
spielsweise tags darauf, wenn die Gefiihle schon etwas abge-
kiihlt sind und das Gesprach wahrscheinlich nicht so stark
davon beeintrachtigt wird. Wenn sich eine Verhandlung oder
ein Gesprach hoffnungslos festgefahren hat, weil der andere
immer argerlicher wird - legen Sie am besten eine Kaftee-
pause ein. Oder schlafen Sie eine Nacht driiber.

Die effektivste Methode, mit der Wut des Gegeniibers um-
zugehen, ist das Meinungs-Aikido, das ich IThnen auf Sei-
te 6 ff. nahergebracht habe. »Wenn ich in Ihrer Situation
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gewesen wire, hdtte ich genauso reagiert. Haargenau so.
Nehmen Sie Zucker oder Milch?« Sollte das nicht funkti-
onieren, ware es geschickt, wenn in diesem Moment keine
langfristigen Entscheidungen getroftfen werden, denn die
Wahrscheinlichkeit ist hoch, dass sie nicht sonderlich gut
durchdacht waren.

Angst

Wenn sich Angst bemerkbar macht, miissen Sie Ihrem Ge-
sprachspartner ein Gefiihl von Geborgenheit vermitteln.
Wenn Sie beispielsweise einem Angestellten schlechte Nach-
richten tiberbringen mussten und er zeigt darauthin Zeichen
von Angst, sollten Sie ihm zuerst versichern, dass sein Arbeits-
platz nicht in Gefahr ist und dass Sie mit seiner Leistung zu-
frieden sind. Wenn Sie jemand den Teppich unter den Fii-
Ben wegziehen mussen, dann sorgen Sie daftir, dass er etwas
hat, womit er seinen Fall abfangen kann.

Wenn Sie mit einem Freund sprechen, konnen Sie direk-
ter sein und ihn darauf ansprechen, dass ihn etwas zu belas-
ten scheint, und ob er nicht dartiber reden will. Sie konnen
auch Geborgenheit und Unterstiitzung bieten, indem Sie
Rapport schaften, oder — wenn Sie sich sehr nahestehen —
durch direkten korperlichen Kontakt. Eine Umarmung ist
immer gut, wenn man jemand aufbauen moéchte (voraus-
gesetzt, man stellt es richtig an, mehr dartber erfahren Sie
im Kapitel (iber Anker) — und die kann sowohl psychisch als
auch korperlich erfolgen.
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Ekel

Ekel wird leicht mit Wut verwechselt. Wenn jemand anfingt,
subtile Zeichen von Abscheu zu zeigen, beispielsweise ein
kleines Nasertimpfen, ist das meist ein Signal, dass dieses
Gefiihl gerade erst aufkommt. Versuchen Sie sofort diskret,
auf dieses Geflihl zu reagieren, ohne auszusprechen, was Sie
bemerkt haben. Sie konnen lhren Gesprachspartner fragen,
ob er oder sie sich ungerecht behandelt fiithlt und ob Sie da
etwas klaren konnen. Versuchen Sie nicht, sich irgendwie zu
verteidigen, denn dann konnte es passieren, dass das Ekel-
gefiihl beim anderen erst so richtig explodiert. Und lassen
Sie Ihr Gegentiber immer erst ausreden, bevor Sie Ihre Ar-
gumente vorbringen. Es ist wichtig, dass Sie die Sache nicht
auf sich beruhen lassen, sondern diese Gefiihlslage um je-
den Preis wenden. Das ist zwar schwierig, denn die Fakto-
ren, die bei einem Menschen Ekel auslosen, sitzen sehr tief
unter der Oberf{liche. Aber denken Sie immer an Gottmans
Erkenntnisse aus seinem Ehelabor — wenn es IThnen nicht
gelingt, diese Ekelgefiihle abzuwenden, ist Ihre Beziehung
schon halb beim Teufel.

Verachtung

Wenn jemand Anzeichen von Verachtung an den Tag legt,
kann es Verachtung fur sich selbst, fiir den Gesprachsgegen-
stand oder fiir Sie als Person sein. Wenn Sie beftlirchten, dass
sich dieses Gefiihl gegen Sie richtet, ist es tatsachlich das
Geschickteste, nicht weiter daran zu rithren. Es konnte die
klassische Verachtung eines Menschen sein, der sich Thnen
unterlegen fiihlt — der Angestellte verachtet seinen Chef,
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die Schiiler ihre Lehrer und im schlimmsten Fall die Kin-
derihre Eltern. Oder vielleicht meint Ihr Gesprachspartner
auch, dass er besser liber das Thema Bescheid weil} als Sie
oder dass Sie vollig schiefgewickelt sind.

Wer Verachtung zeigt, glaubt, tiber Ihnen zu stehen und
besser als Sie zu sein. So eine Situation lasst sich nur schwer
verandern, egal wie gut Sie Rapport herstellen konnen. Am
besten wire es, die Person in Zukunft einfach vollig zu mei-
den, wenn es sich machen lisst. Wenn es eine personliche
Beziehung ist, sollten Sie sich tiberlegen, ob eine Fortset-
zung fir Sie wirklich noch sinnvoll ist. Wenn es sich um je-
mand handelt, mit dem Sie beruflich regelmaBig zu tun ha-
ben und dessen Entscheidungen Einfluss auf Ihre Arbeit ha-
ben, dann wire es kliiger, wenn Sie auf Sitzungen jemand
anders lhre Ideen und Vorschlige vortragen lielen. Oder
vielleicht gibt es ja jemand, der dieselbe Position innehat
wie der verachtliche Vorgesetzte, jemand, mit dem Sie di-
rekt kommunizieren kénnen, um zu verniinftigen Ergeb-
nissen zu kommen.

Ein kurzer Riickblick

Auf lhrer Reise zum Gedankenlesen sind Sie mittlerweile
ein ganz schones Stiick vorangekommen. Legen Sie jetzt mal
eine kleine Pause ein und denken Sie dartiber nach, was Sie
alles gelernt haben. Sie haben gelernt, verschiedene Gebiete
der unbewussten, wortlosen Kommunikation zu identifizie-
ren. Sie haben gelernt, sich an die bevorzugte Kommunika-
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Wenn Sie sehen, wie sich bei Ihrem Gesprachspartner ein
Gefiihl ankiindigt, denken Sieimmer daran, dassSienichtun-
bedingt wissen konnen, wodurch es ausgelost wurde. Wenn
Sie diesem Gefiihl begegnen oder es abwenden wollen, tun
Sie es immer behutsam und diskret.

tionsweise Ihres Gegeniibers anzupassen, um sofort ein gutes
Verhaltnis herzustellen. Sie haben gelernt, sich dieses gute
Verhaltnis zunutze zu machen, um Veranderungen und posi-
tive Auswirkungen im Benehmen und den Einstellungen des
anderen zu erzielen. Sie haben gelernt, den Primarsinn einer
Person zu identifizieren, der ihre sinnliche Wahrnehmung
dominiert. Sie haben gelernt, wie die verschiedenen Sinne
die Gedanken und Worte Ihres Gesprachspartners beeinflus-
sen. Sie haben gelernt, subtile Veranderungen der Gesichts-
muskulatur wahrzunehmen, Veranderungen, die Ihnen ver-
raten, welches Geflihl der andere als Nachstes empfinden
wird und wie es IThre Begegnung beeinflussen kann. Sie ha-
ben gelernt, wie Sie bei Bedarf einer negativen Gefiihlslage
begegnen konnen.

All das haben Sie also gelernt. Theoretisch.

Mein Vorschlag lautet: Lernen Sie das Ganze auch prak-
tisch. Legen Sie dieses Buch beiseite. Gehen Sie hinaus in die
Welt mit IThrer neuen Gedankenleserbrille und tiben, tiben,
tiben Sie.

Der zweite Teil dieses Buches setzt namlich voraus, dass
Sie alles beherrschen, was Sie bis jetzt gelernt haben. Um
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Sie noch ein bisschen mehr zu motivieren, bringe ich im
nachsten Kapitel eine kurze Erzahlung aus dem richtigen
L.eben, die IThnen hoffentlich ein fiar alle Mal klarmacht,
was Sie alles bewegen konnen, wenn Sie diese Techniken

beherrschen.
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Sechstes Kapitel

Ein Zwischenspiel, das demonstriert, was passieren
kann, wenn man seine Gedankenlesefihigkeiten anwendet

beziehungsweise nicht anwendel.



Es ist nie zu spat!

Eine lehrreiche Geschichte, die die Wichtigkeit des
Gedankenlesens illustriert

Es ist schon ein paar Jahre her, da war ich Moderator einer
ganztagigen Konferenz irgendwo in Schweden. Dort wurden
mehrere Seminare gleichzeitig abgehalten, alle mit unter-
schiedlicher Dauer. Jede Menge zu tun also, und ich war bald
am Rotieren. In der Mittagspause kam ich etwas spater als die
anderen Konferenzteilnehmer. Ich bemerkte einen Mann,
der ganz allein dasall und af}, und setzte mich zu ihm. Wih-
rend ich Platz nahm, begann ich ihm einen lustigen Vorfall
zu erzahlen, der sich am Vormittag ereignet hatte. Doch als
ich seine Reaktion bemerkte - er starrte mich extrem ungna-
dig an —, brach ich sofort ab. Ich kam mir vor wie eine lastige
kleine Miicke. Jetzt hatte ich es einfach aufsich beruhen las-
sen und schweigend meine Mahlzeit verzehren kéonnen, aber
ich war nicht nur Moderator, sondern sollte am Abend auch
noch auftreten. Daher fand ich den Gedanken unangenehm,
dass das Publikum mich schon zu Mittag hassen konnte.
Ich erkannte, dass ich einen Kardinalfehler begangen hat-
te, als ich nicht einmal genauer hinsah, wer da eigentlich am
Tisch saf3. Stattdessen war ich einfach herangestiirmt und
hatte angefangen, von mir zu erzahlen, ohne zu tiberlegen,
mit wem ich da redete. Als ich nun genauer hinsah, stellte
ich fest, dass der Mann die typischen Attribute des kinasthe-

19O



s ist nie zu spat!

tisch Veranlagten aufwies: Er war kraftig, trug ein Flanell-
hemd und hatte einen Bart. Dass er sich allein zum Essen
hingesetzt hatte, bestarkte mich in meinen Beobachtungen.
Wahrscheinlich a3 er auch langsamer als die anderen, im
kindsthetischen Tempo. Ich war wie ein Wirbelwind daher-
gekommen und hatte versucht, sein Interesse mit einer ex-
trem visuellen Anekdote zu wecken. Kein Wunder, dass das
in die Hose ging.

Ich aB also ein paar Minuten und versuchte wiahrenddes-
sen Rapport herzustellen, indem ich mich seiner Korperspra-
che und seinem Tempo anglich (das tatsachlich bedeutend
langsamer war als meines). Als ich sah, dass die zusammen-
gezogenen, gesenkten Augenbrauen verschwunden waren,
stellte ich ein paar Kontrollfragen, um festzustellen, ob er
wirklich ein kinasthetischer Typ war. Ich fragte ihn, ob das
Essen geschmeckt hatte, und passte meine Sprechgeschwin-
digkeit dabei an das Tempo seiner Bewegungen an. Wie er
die Konferenz so empfand. Und dann erzahlte ich dieselbe
Anekdote noch mal. Aber diesmal achtete ich sorgfaltig da-
rauf, ein anderes Vokabular zu verwenden und die Elemente
der Geschichte hervorzuheben, die er fir die wichtigsten hal-
ten musste. Ich redete nicht mehr davon, was fiir einen scho-
nen Bogen ein Gegenstand beschricben hatte, als er durch
die Luft segelte. Vielmehr legte ich das Gewicht darauf, wie
es sich angefiihlt hatte, als ich diesen Gegenstand an den
Hinterkopf bekam. Diesmal war mein Historchen der volle
Erfolg. Bis zum Ende des Essens hatten wir uns schon ange-
freundet.

Firr einen Aulenstehenden muss das Ganze ziemlich ko-
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misch ausgesehen haben, denn aulerlich gab es keinen gro-
Ben Unterschied: Erst erzahlte ich etwas und kassierte daftr
nur Laserblicke. Wenig spater erzahlte ich dasselbe noch mal
und erntete stattdessen Anerkennung.

So hatte ich meine Kenntnisse tiber Rapport, Sinnesein-
driicke und subtilen Gefiihlsausdruck eingesetzt, um trotz
der anfanglich unangenehmen Situation doch noch ein gu-
tes Verhaltnis zu meinem Tischgenossen herzustellen. Inner-
halb von Sekunden. Ich musste einfach nur aufhéren, an
mich selbst zu denken, und widmete meine Aufmerksam-
keit fiir einen Moment dem anderen. Es ist nie zu spat, Rap-
port zu schaffen, auch nicht, wenn es zuerst mal in die Bin-
sen gegangen ist. Und das war in diesem Fall auch gut so,
denn wie sich herausstellte, war dieser Mann der Geschafts-
fuhrer des Unternehmens, das mich fiir diese Konferenz en-
gagiert hatte.

Wie wardasnoch mal?
Wenn ich so bin wie Sie, werden Sie mich verstehen und sym-
pathisch finden. Wenn Sie mich sympathisch finden, werden
Sie mir zustimmen wollen.




Siebtes Kapitel

In dem Sie lernen, Signale gestresster Menschen zu
identifizieren, wir iiber Clintons Nase lachen und ein Student
uns den I'inger zeigt.



Werden Sie ein menschlicher
Liigendetektor

Uber widerspriichliche Signale und ihre Bedeutung

In diesem und dem nachsten Kapitel mochte ich zwei Spe-
zialfalle der »wortlosen Kommunikation in der Praxis« be-
handeln. Es gibt namlich unbewusste Signale, die wir nur in
bestimmten Zusammenhingen senden. Im nachsten Kapi-
tel wird es zundchst um Anziehung gehen. Sie miissen wis-
sen, was [hr Unterbewusstsein so alles in Gang setzt, wenn es
glaubt, ein passendes Gegenstiick zu Ihren Genen gefunden
zu haben (sprich: ein interessantes, gut aussehendes Gegen-
tiber). Aber zuvor miussen wir noch einen Blick auf ein an-
deres spannendes Gebiet werfen: Wie verandert sich unsere
unbewusste Kommunikation, wenn wir zu ltiigen versuchen.

Fur Sie als Gedankenleser ist es natiirlich wichtig, dass Sie
es merken, wenn jemand Sie anliigen will. Sie haben bereits
gelernt, gewisse falsche Signale zu entlarven, namlich als Sie
lernten, wie man einen falschen Gesichtsausdruck von ei-
nem echten unterscheidet. Aber wie Sie sehen werden, ha-
ben wir damit erst ein wenig an der Oberflache des Ligen-
kapitels gekratzt.

Am leichtesten liigen wir mit Worten, denn das haben wir
in unserem L.eben am meisten getibt. Mit unserem Gesichts-
ausdruck zu ligen, fallt uns schon schwerer, obwohl wir das
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auch schon viel getibt haben. Doch am schlechtesten liigen
wir mit dem Korper. Die meisten von uns haben ja noch nicht
mal einen Gedanken daran verschwendet, dass wir auch mit
dem Korper »sprechen«. In Anbetracht dieser Tatsachen ist
es eigentlich absurd, dass wir unsere Aufmerksamkeit groi3-
tenteils auf die Worte unseres Gegentibers richten und da-
neben auf seinen Gesichtsausdruck.

Wenn wir den Verdacht haben, dass jemand uns anlagt,
konzentrieren wir uns noch mehr auf das, was er sagt — da-
bei sollten wir in diesem Moment genau das Gegenteil tun.
Wollen wir wissen, was jemand uns wirklich sagt, muissen wir
uns von den gesprochenen Worten losen und mehr darauf
achten, was die Person mit dem restlichen Korper und ih-
rem Tonfall ausdrickt.

Aber kann man wirklich sehen, ob jemand ligt? Ja. Und
nein. Wir konnen Signale entdecken, die bei ciner gewissen
Sorte von Ligen gesendet werden, namlich solchen, die ei-
nen gewissen emotionalen Stress mit sich bringen. Oft steht
unser Gegentiber wirklich nur unter Stress oder ist einfach
nervos. Doch manchmal brauchen wir nur diese Signale, um
festzustellen, dass er uns die Unwahrheit sagt. Es gibt auch
Signale, die ausschlieBlich beim Liigen auftreten. Die Kunst
besteht darin, sie zu sehen.

Manche Leute merken es sofort, wenn jemand sie anligt
oder an der Nase herumfiithren will. Andere lernen es nie.
Dann gibtes die geborenen Liigner, die tiberhaupt keine ver-
raterischen Zeichen zeigen. (Die besten nennen wir Psycho-
pathen.) Andere konnen uns nicht mal vorschwindeln, dass
sie nur ein einziges Stiickchen Kuchen genommen hatten,

195



Werden Sie ein menschlicher Liigendetektor

ohne dass sie auffliegen. Wir sind alle verschieden. Aber die
meisten von uns zeigen ein paar von den entsprechenden
Signalen, und die meisten von uns kénnen auch lernen, sie
leichter wahrzunehmen.

Was ist eine Liige?
Die Kunst, eine Liige aufdecken zu konnen, fasziniert vie-
le, nicht zuletzt die Leute, die bei der Polizei, dem Militar
oder am Gericht arbeiten. Da der klassische [.iigendetektor
so unzuverlissig ist’, haben Ligenforscher (wie der bereits
genannte Paul Ekman) viel Miithe darauf verwendet, die An-
zeichen zu entdecken, die den Liigner tiberfiihren. Sie ha-
ben ganz gute Fortschritte gemacht. Aber was meinen wir ei-
gentlich, wenn wir das Wort »Liige« benutzen?

Die meisten von uns liigen die ganze Zeit insofern, als un-
sere Worte nicht immer ganz den Tatsachen entsprechen.
Die meisten dieser Liigen sind in unserer Gesellschaft jedoch
gestattet, unsere sozialen Regeln setzen sogar eine Menge tri-
vialer Liigen voraus. Wenn man uns fragt: »Na, wie geht’s?«,
dann antworten wir meistens: »Gut, und dir?«, egal ob es uns
wirklich gut geht oder nicht. Wir wissen, dass der Fragesteller
sich eigentlich nicht fiir eine detaillierte Beschreibung unse-
res Befindens interessiert, sondern nur eine soziale Hoflich-
keitsphrase artikuliert hat.

g Eigentich ist der Liugendetektor nicht unbedingt unzuverlassig. Das
Problem ist nur, dass sich hinterher jemand hinsetzen und die Resulta-
te interpretieren muss. Und das kann dann schiefgehen, denn jede In-
terpretation ist subjektiv. Ein Luigendetektor ist eine Maschine, mit der

man wunderbar Daten sammeln kann. Nur muss hinterher eben jemand
entscheiden, was diese Daten zu bedeuten haben.
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Es gibt auch Situationen, in denen man von uns erwartet,
dass wir liigen und nicht zeigen, was wir wirklich fiihlen. Bei
einem Schonheitswettbewerb ist es okay, wenn die Gewinne-
rin weint und gertihrt ist, wahrend die geschlagenen Fina-
listinnen sich fiir die Siegerin freuen und »gute Verliererin-
nen« sein sollen. Wenn alle zeigen wiirden, was sie empfin-
den, wiirden die anderen Madchen wahrscheinlich in Tra-
nen ausbrechen und die Gewinnerin vor Freude lachen und
schreien. Wenn man nicht zeigt, was man fiihlt, oder wenn
man vorgibt, etwas anderes zu fithlen, als man wirklich emp-
findet, ist das auch eine Art von L.iige.

Doch diese sanktionierten Ligen sind natiirlich nicht so
relevant fur uns. Die Sorte Liigen, die uns wirklich interes-
siert, sind Liigen in einem Kontext, in dem sie nicht sozi-
al oder kulturell gestattet sind und bei denen das Motiv fiir
die Lige der personliche Vorteil ist. Das heil3t auch, dass
die Liige bewusst sein muss: Der Liigner muss also wissen,
dass seine Worte die Wirklichkeit nicht korrekt wiedergeben.
Denken Sie daran, dass eine Lige eine Aussage sein kann,
aber auch die Maskierung unserer wahren Gefiihle. Wenn
ich behaupte, ein Tennismatch gewonnen zu haben, obwohl
ich es in Wahrheit verloren habe, dann ltige ich. Genauso
lage ich aber, wenn ich mit meinen Handlungen und mei-
nem Gesichtsausdruck Freude vorspiele, wahrend ich trau-
rig bin.

Wenn jemand lagt, ist immer ursiachlich eine Belohnung
oder eine Strafe im Spiel. Vielleicht liigt man, um eine Be-
lohnung zu bekommen, die man sonst nicht gekriegt hat-

197



Werden Sie ein menschlicher Liigendetektor

te. Oder um einer Strafe zu entgehen, die man sonst nicht
hatte vermeiden konnen. Es kann auch eine Kombination
aus beidem sein: Man ligt, um eine Belohnung zu kassie-
ren, auf die man eigentlich gar kein Anrecht hat, beispiels-
weise die Anerkennung unseres Gegeniibers. Wenn unsere
Liige jedoch auffliegt, wird man bestraft, indem man uns die
Freundschaft autkiindigt.

Widerspriichliche Signale

Die Anzeichen fiir eine L.iige, die man wahrnehmen kann,
treten auf, wenn die Belohnung beziehungsweise die Strafe
nicht belanglos ist, wenn fiir den Liigenden also wirklich et-
was auf dem Spiel steht. Dann ist die Person namlich auch
gefiihlsmaBig sehr engagiert. Und dieses Engagement lost
viele von den Signalen aus, nach denen wir Gedankenleser
Ausschau halten. Doch die Signale zu bemerken, ist eine Sa-
che, danach mussen wir immer noch herausfinden, wodurch
sie ausgelost wurden.

In einer Liige liegen immer zwei konkurrierende Botschaf-
ten —die richtige und die falsche. Der Begriff »l.uige« legt das
Gewicht auf die falsche Mitteilung, obwohl beide eigentlich
gleich wichtig sind — ebenso wie die Fahigkeit, die beiden
zu unterscheiden. Da wir standig Signale aussenden - nicht
nur mit Worten, sondern mit saimtlichen Kommunikations-
wegen — ist eine Liige auch nur ein Versuch, diese Signale
zu steuern oder zu kontrollieren. Wie bei den Varianten des
Gesichtsausdrucks versucht der Mensch auch mittels Liigen,
cine Botschaft mit einer anderen zu maskieren. Wenn wir se-
hen wollen, ob uns jemand anliigt, miissen wir nur auf die
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Kommunikationswege achten, die der Mensch am schlech-
testen kontrollieren kann. Wer die Wahrheit sagt, driickt
mit seiner kontrollierbaren Kommunikation (beispielsweise
Worten) dasselbe aus wie mit der unbewussten. Doch wenn
wir eine Abweichung bemerken, beispielsweise dass die Wor-
te etwas anderes sagen als die gestikulierenden Hande, dann
haben wir Grund zur Annahme, dass hier zwei verschiede-
ne Botschaften vorliegen. Wir suchen nach widerspriichlichen
Signalen, unbewussten Signalen, die etwas anderes sagen als
die bewusst tibermittelte Botschaft. Die Signale, die wir nur
schwer kontrollieren konnen, driicken aus, was wir eigent-
lich denken.

Der amerikanische Evolutionspsychologe Robert Trivers
hat eine Losung fur alle, die ungehindert liigen wollen. Die
Kunst besteht darin, sich selbst zu tiberzeugen, dass die Liige
wahrist! Dann transportieren all unsere Signale, die bewuss-
ten ebenso wie die unbewussten, dieselbe Botschaft. Wenn
man allerdings das letzte Stiick Kuchen versteckt und hoch
und heilig behauptet hat, man habe es nicht gegessen, dann
bekommt man freilich ein Problem — man glaubt ja selbst,
dass man ihn nicht genommen hat.

Die unbewussten, widerspriichlichen Signale, die ein Liigner
aussendet, nennt man »L.eakage«, undichte Stelle, das heif3t,
sie »sickern durch«. Wenn jemand liigt oder seine Gefiihle
zu unterdriicken versucht, dringen dennoch Signale durch
seine Fassade. Doch man muss vorsichtig sein — manche Men-
schen lassen tiberhaupt nichts durch ihre Fassade, egal, wie
viel sie liigen. Fehlende »undichte Stellen« sind also noch
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keine Garantie dafiir, dass jemand die Wahrheit sagt. Es gibt
auch Leute, bei denen wir Leakage zu bemerken glauben,
dabei gehort es in Wirklichkeit zu ihrem ganz normalen Ver-
halten. Deswegen ist es wichtig zu wissen, ob die beobachte-
ten Signale tatsachlich Veranderungen im Verhalten Ihres
Gegeniibers sind oder ob sie zu seinem Wesen gehoren. Sie
sollten es sich also zur Regel machen, erst dann Ihre Schliis-
se zu ziehen, wenn Sie mehrere Arten von Leakage an Ihrem
Gesprachspartner festgestellt haben.

Wenn Sie mehrere widerspriichliche Signale an einer Person
beobachtet haben, kann das bedeuten, dass sie Sie anltigt. Es
kann auch bedeuten, dass sie eigentlich etwas anderes fiihlt
als das, was sie Ihnen zu zeigen versucht. Oft werden Sie
ohne groBlere Probleme herausfinden, was der Fall ist. Der
Zusammenhang wird es Ihnen verraten.

Denken Sie auch immer daran, dass Sie nicht automatisch
wissen, was die Signale verursacht hat, die Sie festgestellt ha-
ben. Wie Sie noch sehen werden, konnen sie auch von ganz
anderen Faktoren ausgelost werden als davon, dass der Be-
treffende Sie anliigt. Sie sehen vielleicht massenweise Lea-
kage bei Threm Gegenitiber, aber das kann auch daran lie-
gen, dass ihm gerade etwas eingefallen ist, was mit IThrem
Gesprach gar nichts zu tun hat. Wenn Sie diese Signale an
jemand bemerken, miissen Sie als Niachstes den Zusammen-
hang betrachten und genauer hinsehen, welche eventuel-
len anderen Ursachen es fiir sein Verhalten geben konnte.
Erst dann konnen Sie mit Sicherheit sagen, ob jemand ligt.
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Da steht man dann und kratzt sich die Nase
Widerspriichliche Signale in der Korpersprache

Die deutlichsten dieser Signale werden vom autonomen Ner-
vensystem des Korpers ausgesendet. Und das entziehtssich je-
der Kontrollmoglichkeit, auch wenn wir bemerken, dass wir
Signale geben. Es ist furchtbar schwer, um nicht zu sagen
unmoglich, zu verhindern, dass man schwitzt oder rot wird.
QOder zu verhindern, dass die Pupillen sich erweitern, wenn
man am Pokertisch groBartige Karten bekommen hat. Doch
das autonome Nervensystem wird nur aktiv, wenn schr starke
Gefiihle im Spiel sind. Gott sei Dank gibt es aber noch jede
Menge anderer Signale, die auftauchen, wenn die Gefiihle
nicht so stark ausgepragt sind.

Gesicht

Man sagt, dass in unserem Gesicht immer zwei Botschaften
zu lesen sind: zum cinen diejenige, die wir unserer Umwelt
verkaufen mochten, zum andern aber auch das, was wir wirk-
lich denken. Manchmal stimmen die beiden tiberein, aber
of't tun sie das eben nicht. Wenn wir versuchen, unsere Bot-
schaften zu kontrollieren, machen wir das auf drei verschie-
dene Arten:

Qualifizieren

Wir kommentieren den Gesichtsausdruck, den wir haben,
durch einen anderen, denwir dartiberlegen. So wie wir trotz
einer ansonsten betritbten Miene ein Lacheln aufsetzen, um
zu zeigen, dass wir trotzdem klarkommen.
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Modulieren

Wir verandern die Intensitiat des Ausdrucks, indem wir ihn
verstiarken oder abschwiachen. Das tun wir, indem wir die An-
zahl der beteiligten Muskeln verandern (wenn wir beispiels-
weise einen partiellen Gesichtsausdruck zeigen), die Inten-
sitit der Muskelbeteiligung (wenn wir beispielsweise einen
vollstindigen, aber schwach ausgeprigten Ausdruck zeigen)
oder die Dauer.

Falsifizieren

Wir zeigen ein Gefiihl, wenn wir eigentlich gar nichts fithlen
(die so genannte Simulation). Wir versuchen zu verbergen,
dass wir etwas fiithlen (Neutralisierung), oder tiberdecken
unser tatsachliches Gefuihl, indem wir ein anderes Gefiihl
zeigen, das wir gar nicht empfinden (Maskierung).

Um ein Geftihl glaubwiirdig vorspielen zu konnen, miissen
wir wissen, wie wir es richtig ausdriicken, also welche Mus-
keln wir anwenden und wie. Kinder trainieren das, indem
sievor dem Spiegel Grimassen schneiden, aber damit horen
wir auf, wenn wir dlter werden. Deswegen haben wir manch-
mal keine Ahnung, wie wir wirklich aussehen, wenn wir Ver-
schiedenes ausdriicken. Oft haben wir auch gar keine Zeit
zur Vorbereitung, sondern miissen uns daran orientieren,
wie es sich von innen anfiihlt, und hoffen, dass wir dem ge-
wiinschten Ausdruck damit nahe genug kommen.

Neutralisierung, also gar nichts zu zeigen, ist unheimlich
schwer, vor allem wenn es um etwas geht, was uns sehr be-
rithrt und ein starkes Gefiihl hervorruft, das wir nicht zeigen
wollen. Meist werden wir dabei so steif und holzern, dass man
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uns ansieht, dass wir etwas verbergen, auch wenn man viel-
leicht nicht erkennen kann, was. Deswegen maskieren wir
solche Gefiihle lieber oder tun so, als wiirden wir etwas an-
deres fiihlen, dasist nimlich einfacher. Wenn wir versuchen,
unseren Gesichtsausdruck zu kontrollieren, setzen wir da-
bei — wie Sie mittlerweile ja gelernt haben — meistens nur den
unteren Teil unseres Gesichts ein. Das bedeutet, dass um Au-
gen, Augenbrauen und Stirn ein Bereich frei bleibt, auf dem
sich unser tatsichliches Gefiithl manifestieren kann — was wir
unbewusst auch tun. Wenn wir uns also ein L.icheln abrin-
gen, konnen wir trotzdem noch angeekelt die Nase riimpfen.
(Hallo, Tina Nordstrom!) Im Kapitel tiber Geflihle haben
Sie die Bedeutung der Signale gelernt, die wir mit Augen,
Augenbrauen und Stirn aussenden — egal, was wir gleichzei-
tig mit der Region um den Mund zeigen wollen. Daher wer-
de ich an dieser Stelle nicht noch einmal darauf eingehen.

Am haufigsten maskieren wir unsere tatsachlichen Gefiihle
mit einem Lacheln. Darwin, der eine Menge tiber Gesichts-
muskeln und Korpersprache geschrieben hat, was heute
noch giiltig ist, hatte eine Theorie, warum das so ist. Er mein-
te, es seien ja meistens negative Geflihle, die wir verbergen
wollen, und beim Lacheln setzen wir die Muskelpartien ein,
die bei einem negativen Gesichtsausdruck am wenigsten ge-
braucht werden.

Sie haben auf S. 175 bereits gelernt, wie man ein echtes von
einem falschen Lacheln unterscheidet. Ein echtes Lacheln
ist immer symmetrisch, die Mundwinkel werden auf beiden
Seiten gleich weit nach oben gezogen (es sei denn, die Per-
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son leidet an einer Anomalie der Muskeln). Es kann niemals
asymmetrisch sein. Ein falsches Lacheln kann symmetrisch
sein, aber auch asymmetrisch, das heift, es findet nur auf
einer Gesichtshilfte statt. Wenn Sie ein asymmetrisches La-
cheln sehen, ist es entweder ein missgliickter Versuch, froh-
lich auszusehen (Hallo, Herr Ministerprasident!), oder es ge-
hort zu einem anderen Ausdruck wie Ekel oder Verachtung
(Noch mal hallo, Goran!) Aulerdem wird sowohl der innere
als auch der auBBere Bereich um die Augen aktiviert, was man
so gut wie gar nicht bewusst zustande bringen kann.

Schauspieler, die das Talent besitzen, auf Zuruf ein natiur-
liches Lacheln zu produzieren, schaffen das meist, indem
sie sich eine gliickliche Erinnerung ins Gedachtnis rufen, so
dass sie wirklich frohlich werden. Falsche Freude verrit sich
auch oftmals durchs Timing — ein gespieltes Lacheln ist in
Sekundenschnelle aufgesetzt, wiahrend der Ausdruck echter
Freude gern etwas linger braucht, bis er vollstandig ist. An-
dererseits dauert das falsche Licheln meist ein bisschen zu
lange an.

Auch der Mikroausdruck taucht in diesem Zusammenhang
wieder auf. Ich personlich glaube ja, dass der Mikroausdruck
eine grofle Rolle spielt, wenn wir bei jemand »ein gewisses
Gefiihl« haben. Wenn wir merken, dass jemand uns nicht
mag, obwohl er auBBerlich nur Nettigkeiten zeigt, kommt un-
ser »Gefilihl« meist daher, dass wir Signale tiber seine Kor-
persprache und andere unbewusste Kommunikationskana-
le empfangen haben. Aber hochstwahrscheinlich haben wir
auch den einen oder anderen Mikroausdruck wahrgenom-
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men, der uns sagte, was diese Person wirklich von uns halt.
Diese Zeichen sind so minimal, dass wir sie nicht bewusst
auffassen, aber unser Unterbewusstsein registriert sie trotz-
dem noch.

Der Mikroausdruck ist ein zuverlassiges »l.eakage«. Aber
manche Menschen zeigen ihn gar nicht, andere nur in be-
stimmten Situationen usw. Wenn Sie bei Ihrem Gegenitiber
keinen Mikroausdruck beobachten kénnen, ist das nicht
unbedingt eine Garantie, dass er kein Geftihl unterdrtckt.
Wenn Sie diesen Verdacht hegen, sollten Sie trotzdem noch
nach anderen Signalen Ausschau halten.

Augen

Allgemein glaubt man, sein Gegeniiber beim Ligen zu er-
tappen, wenn man ihm in die Augen sieht. Wir glauben zu
wissen, dass ein unruhiger oder ausweichender Blick oder
haufiges Blinzeln ein Indiz dafiir sind, dass man uns belugt.
Das muss auch nicht falsch sein. Doch da jeder schon davon
gehort hat, sehen viele Menschen ihrem Gesprachspartner
umso fester in die Augen, wenn sie liigen! Da man uns von
Kindesbeinen an eingetrichtert hat, dass ein Ligner einem
nicht in die Augen schauen kann, tiberkompensiert der Liig-
ner stattdessen.

Es gibt Gemiitslagen, in denen wir den Blick einfach ab-
wenden. Wir blicken nach unten, wenn wir traurig sind, wir
blicken schrag nach oben oderzur Seite, wenn wir uns scha-
men oder Schuldgefiihle haben, und auch Missbilligung
lasst uns die Augen abwenden. Liigner tun das nicht, weil
sie beflirchten, sonst der Liige tiberfiithrt zu werden! Die bes-
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ten Lugner entgehen der Entlarvung, weil sie genau wissen,
wann sie den Blick senken miissen.

Ein weiteres Signal, das mit den Augen zu tun hat, ist die
GrofBe der Pupillen. Wie bereits erwahnt, erweitern sich die
Pupillen bei Gefiihlen wie Engagement oder Wertschatzung.
Versuchen Sie auszumachen, ob die Pupillengrofle mit den
Geftihlen tbereinstimmt, die Ihr Gesprachspartner zu ha-
ben vorgibt. Eine interessierte Person hat keine stecknadel-
kopfgroBlen Pupillen, es sei denn, sie steht gerade mit den
Augen zur Sonne.

Wenn der Mensch, der liigt oder unter emotionalem Stress
steht, blinzelt, bleiben die Augen oft linger geschlossen als
bei einem, der die Wahrheit sagt. Der britische Zoologe Des-
mond Morris, der auch das menschliche Verhalten studiert
hat, hat dieses Phanomen unter anderem bei polizeilichen
Vernehmungen beobachtet und meint, dass es sich dabei
um einen unbewussten Versuch handelt, die Umwelt auszu-
blenden.

Wie wir die Augen bewegen, kann auch ein Hinweis darauf
sein, was flir Gedanken uns gerade durch den Kopf gehen.
Oft denken wir, indem wir Erinnerungen abrufen. Aber wir
konnen auch neue Ereignisse konstruieren, die wir nie er-
lebt haben, namlich mit Hilfe unserer Phantasie. Das tun wir,
wenn wir kreativ arbeiten, die Zukunft planen, uns Marchen
ausdenken usw. Konnen Sie sich an die Augenzugangshin-
weise erinnern? Blittern Sie noch mal zuriick zu Seite gg,
wenn Sie sie vergessen haben. Hier sehen Sie, dass wir die Au-
gen in unterschiedliche Richtungen bewegen, je nachdem
ob wir etwas erfinden oder uns erinnern. Im Grunde konst-
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ruieren wir die ganze Zeit neue Gedanken. Manchmal liigen
wir dabei auch. Wenn eine visuell veranlagte Person etwas
erzihlt, was sie angeblich miterlebt oder getan hat, doch ihr
Blick geht plotzlich nach rechts oben statt links oben, dann
heiflt das laut Modell, dass sie gerade etwas konstruiert. In
dem Moment sollten Sie sich fragen, ob es einen Grund ge-
ben konnte, warum IThr Gesprachspartner hier seine Kreati-
vitat und seine Phantasie benutzen sollte. Wenn er beispiels-
weise sagt:

»Ich musste Uberstunden machen, und weil ich sowieso zu
spat zum Abendessen gekommen wire, bin ich dann mit Pit
nochaufein Bier und eine Pizza gegangen, aber danach bin
ich direkt nach Hause.« Wenn Sie eine Konstruktion entde-
cken an der Stelle mit »mit Pit noch auf ein Bier und eine
Pizza gegangen«, dann sollte bei Ihnen die kleine rote Flag-
ge hochgehen. Mit dieser Behauptung gibt es namlich of-
fensichtlich ein Problem. Gut moglich, dass man Sie rund-
heraus angelogen hat.

Vielleicht ist Folgendes ja der Grund fiir das Klischee, dass
ein Liigner sich nicht traut, uns in die Augen zu schauen:
Laut EAC-Modell miissen sich die Augen bewegen, wenn eine
Liige konstruiert wird. Daher fallt es dem Ligner schwer, Au-
genkontakt zu behalten, denn dazu miisste er ja geradeaus
schauen. Man kann jedoch wunderbar eine Erinnerung wie-
dergeben und dabei die meiste Zeit geradeaus schauen (und
so Augenkontakt halten), denn in dieser Augenposition las-
sen sich Erinnerungen visualisieren.

Achten Sie darauf, dass dies nur funktioniert, wenn Sie
jemand sozusagen auf frischer Tat ertappen, wenn er seine
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Liige also wahrend des Gesprachs erfinden muss. Wenn die
Person namlich Zeit hatte, ihre Liige vorzubereiten, sie also
vor dem Gespriach zu konstruieren, werden Sie nicht unbe-
dingt einen Unterschied in den Augenbewegungen bemer-
ken, denn dann ist die Liige schon eine Erinnerung gewor-
den, obwohl sie inhaltlich ein Phantasiekonstrukt ist. Zu gu-
ter Letzt denken Sie bitte daran, dass nicht alle Menschen
diesem Modell folgen, es gibt jede Menge personliche Abwei-
chungen. Bevor Sie also jemand auf Threm Sofa tibernachten
lassen, gehen Sie sicher, dass Sie den Unterschied zwischen
Erinnerung und Konstruktion erkennen kénnen.

Konstruierte Ubung

Ich habe gemerkt, dass einige Leute dem EAC-Modell

fiir Konstruktion nicht folgen. Nichtsdestoweniger nehmen
alle eine personliche Veranderung im Verhalten oder den
Augenbewegungen vor, die verrat, dass sie gerade etwas kons-
truieren. Mit der folgenden Ubung konnen Sie lernen, wie
man erkennt, ob jemand visuell konstruiert.

1. Schritt:

Bitten Sie lhr Gegeniiber, sich etwas vorzustellen, beispiels-
weise die Mona Lisa. Geben Sie ihm geniigend Zeit, sich das
Bild in allen Details auszumalen. Das verschafft lhnen Gele-
genheit, seine Augenbewegungen zu beobachten.

2. Schritt:
Bitten Sie den anderen nun, eine Variante desselben Bildes
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zu schaffen, aber eine Variante, die es so noch nicht gibt. Bei-
spielsweise die Mona Lisa von der Hand eines Fiinfjahrigen.
Geben Sieihm abermals geniigend Zeit, sichganzin diese Auf-
gabe zu vertiefen und ein Bild mit so vielen Details wie mog-
lich zu konstruieren. Wahrenddessen achten Sie darauf, ob er
dem EAC-Modell folgt oder nicht, und ob Sie vielleicht andere
Anzeichen von Konstruktion entdecken konnen.

3. Schritt:

Wiederholen Sie die Ubung ruhig noch einmal, damit Sie si-
cher sein konnen, dass die beobachteten Veranderungen kon-
sequent durchgefiihrt werder, und nicht nur zufallig waren.
Natiirlich missen Sie dazu ein anderes Bild verwenden, denn
sonst muss Ihr Gegeniiber beim zweiten Schritt nichts mehr
konstruieren, sondern erinnert sich an das Bild von vorher.

Hande
Je weiter wir uns vom Gesicht entfernen, umso leichter fallt
uns das Liigen mit wortlosen Signalen, denn der Rest des
Korpers ist nicht so eng mit dem Gefiithlszentrum in unserem
Gehirn verkniipft wie unser Gesicht. Andere Korperteile ha-
ben wir somit viel besser unter Kontrolle. Gliicklicherweise
vergessen wir aber, mit ihnen zu liigen. Die Hande sind so
ziemlich mittendrin — wir haben sie gut unter Kontrolle, weil
wir sie die meiste Zeit sehen konnen, aber wir senden damit
auch eine ganze Reihe unbewusster Signale aus.

Einen bestimmten Typ von Handgesten nennt man Emb-
leme. Sie funktionieren genauso wie Worter: Spezielle Ges-
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ten haben eine spezielle Bedeutung, die von allen Angeho-
rigen einer Kultur verstanden wird. Ein Beispiel wire etwa
Winston Churchills Geste, bei der man die Handfliache nach
vorn dreht und Zeige- und Mittelfinger nach oben streckt.
In der westlichen Welt versteht man das als »V = victory,
also als eine Siegergeste. Nattirlich haben wir keine Proble-
me, mit solchen Gesten zu liigen. Wenn uns jemand fragt,
ob wir beim Curling gewonnen haben, konnen wir wunder-
bar das Siegeszeichen zeigen, auch wenn wir haushoch ver-
loren haben.

Doch manchmal verwenden wir diese Art von Gesten auch
unbewusst, sozusagen als korpersprachliche Entsprechung
zu einem Freud’schen Versprecher. Wenn ein Mensch sich
mit so einer Geste »verplappert«, haben wir ein gutes Sig-
nal daftr, was er eigentlich denkt. So etwas kann allerdings
schwer zu entdecken sein, denn oft wird so eine Geste in ei-
ner anderen Position durchgefiihrt, als wenn sie bewusst ge-
zeigt wiirde. So hat Paul Ekman beispielsweise eine Geste
entdeckt, als er eine Reihe von Studenten durch einen un-
sympathischen L.ehrer befragen lie}. Die unbewusste Ges-
te, die er in mehreren Fillen entdeckte, war die Faust mit
hochgerecktem Mittelfinger. Fuck you. Doch statt die Faust
hochzuheben, wie bei der bewussten Durchfiihrung dieser
Geste, ruhte die Hand auf dem Knie und der Finger zeigte
zu Boden. Zweifellos ein Signal fir starke Abneigung, ob-
wohl die betreffenden Personen keine Ahnung hatten, was
sie da gerade taten.

Eine andere hiufige unbewusste Geste ist das Achselzu-
cken, mit dem wir zu verstehen geben, dass wir etwas nicht
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kennen, keine Meinung dazu haben oder es uns schlichtweg
egal ist. Doch statt die Schultern hochzuziehen, die Hande
zu heben und in Brusthohe die Handflachen nach oben/
aullen zu drehen, wie normalerweise bei dieser Geste, bewe-
gen wir nur die Schultern und lassen die Arme dabei herun-
terhangen. Manchmal bleibt die Bewegung der Schultern
aus, dann sehen wir das Emblem, dass nur die Handflachen
nach oben/aulen gedreht werden, und zwar in Hufthohe.

Eine andere Art von Handbewegungen benutzen wir, um
zu verdeutlichen, wortiber wir sprechen, oder um abstrak-
te Begriffe zu illustrieren. Wenn wir beispielsweise mit dem
Finger ein Quadrat in die Luft zeichnen, wahrend wir sagen:
»Das war total eckig.« Alle setzen ihre Hiande beim Reden
auf diesec Weise ein, wenngleich die Frequenz und Intensi-
tatvon kulturellen und personlichen Vorlieben abhangig ist.
Deutsche setzen ihre Hande beim Sprechen eher sparsam
ein, wohingegen die Italiener unbestreitbar die Gestikulier-
profis sind. Doch alle setzen ihre Hande ein, und wir brau-
chen diese Gesten, um andere zu verstehen, obwohl wir sel-
ten bewusst dartiber nachdenken, was die Leute mit ihren
Handen machen.

Man kann nicht mit einer Person kommunizieren, die ihre
Worte mit den falschen Gesten illustriert. Wenn ich Kurse ab-
halte, demonstriere ich das oft, indem ich Augenkontakt zu
einem Teilnehmer aufnehme, ihn frage, wie spat es ist, und
dabei gleichzeitig aus dem Fenster deute. Die Antwort lau-
tet regelmiBig: »Ah ... wie bitte?«, obwohl die mit Worten
formulierte Frage so einfach war. Es gibt jedoch Gelegenhei-
ten, bei denen wir nur noch minimale Gesten mit den Han-
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den machen: Wenn wir namlich sehr miide sind. Oder sehr
traurig. Oder sehr desinteressiert. Oder wenn wir uns wirk-
lich sehr, sehr gut darauf konzentrieren miissen, was wir sa-
gen. Und jedes. Wort. Auf. Die. Goldwaage. l.egen. Miissen.
Wie beim Liigen.

Neue Gedanken zu konstruieren ist ein anspruchsvoller in-
nerlicher Prozess. Wenn wir uns darauf konzentrieren miis-
sen, leidet der auBlerliche Ausdruck. Und es fallt auf, wenn
Handgesten unterbleiben.

Wenn ich frage, woran man sehen kann, ob jemand ligt,
bekomme ich von manchen die Antwort, dass ein Liigner
sich an der Nase kratzt. Es stimmt tatsachlich, dass Handbe-
wegungen Richtung Gesicht beim L.iigen zunehmen. Doch
die haufigste dieser Bewegungen ist nicht das Kratzen an der
Nase. Das kommt auf Platz zwei. Die haufigste Geste besteht
darin, dass man sich die Hand vor den Mund halt, als woll-
te man die Liige noch aufhalten, oder als wiirde man sich
fir das schamen, was man gleich sagen wird. Wahrschein-
lich sind alle anderen Handbewegungen im Gesicht — die
Brille zurechtriicken, sich am Ohrlappchen ziehen, sich die
Nase kratzen — die gleiche Geste, die in letzter Sekunde vom
Mund weggeleitet wird, um stattdessen etwas weniger Ver-
dachtiges zu tun.

Diese Art von Handbewegungen kann man auch bei Leu-
ten beobachten, die einem anderen nur zuhoren. Oftnals
halten wir uns selbst die Hand vor den Mund, wenn wir an
den Worten unseres Gesprachspartners zweifeln. Man kann
sich leicht das Bild eines erstaunten Menschen vorstellen,
derdenkt: »Ist nicht wahr!« und sich dabei die Hand vor den
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Mund schlagt. Wenn Sie dieses Verhalten bei jemand bemer-
ken, wahrend Sie reden, sollten Sie sich also anstrengen, die
Wahrheit [hrer Worte zu bekraftigen. Wenn sie denn wahr
sind. Sonst fangt Ihre Nase wahrscheinlich an zu jucken ...

Genau wie bei allen anderen Anzeichen fur Liigen bedeu-
tet auch das Kratzen an der Nase nicht unbedingt etwas an-
deres, als dass es Ihr Gegentliber an der Nase gejuckt hat.
Aber wenn es mehrmals hintereinander geschieht, wire es
vielleicht ganz gut, nach anderen Signalen fir Liigen und
unterdriickten Gefiihlen zu suchen.

Der Rest des Korpers

Neben den genannten Signalen kann man auch noch auf
Korperhaltung, Beine und Fiile achten. Eine interessierte
Person nimmt nattrlich eine interessierte Haltung ein. Eine
desinteressierte Person sinkt unweigerlich ein wenig in sich
zusammen. Wenn das lang genug so geht, stiitzen wir uns
zum Schluss gern gegen eine Wand oder auf die Tischkante,
bis uns selbst auffillt, wie gelangweilt wir wirken. Dann ver-
suchen wir rasch, mit einem Husten unsere Haltung zu kor-
rigieren, was ziemlich auffallig sein kann.

Was fiir Signale wir mit Beinen und Fiilen aussenden, ha-
ben wir nur schlecht unter Kontrolle. Wahrscheinlich des-
wegen, weil wir sie meistens unter Tischen verstecken und
weil wir gelernt haben, unserem Gesprachspartner nur ins
Gesicht zu blicken und den Rest zu ignorieren.

Klassische widerspriichliche Signale beobachtet man bei-
spielsweise bei dem Handelsvertreter, der vierzig Minuten
damit zubringt, dem verliebten jungen Parchen eine Char-
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terreise fiir g8o Kronen zu verkaufen. Er wirkt die ganze Zeit
wahnsinnig nett und entgegenkommend, aber in der letz-
ten halben Stunde begreift er, dass er in derselben Zeit viel
mehr und teurere Reisen hatte verkaufen konnen. Daher
tritter mit dem einen Full unbewusst in Richtung des Paares,
ein deutlich aggressives Signal. Oder bei dem eigentlich so
schiichternen Madchen, das beim Speed-Dating eine relax-
te Figur abgeben will, aber unter dem Tisch das eine Bein
krampfartig um das andere schlingt.

Angeblich soll sich Bill Clinton beim Lewinsky-Prozess
sechsundzwanzig Mal an der Nase gekratzt haben. Glauben
Sie nicht, dass das nur eine Truppe Korpersprachforscher mit
Adleraugen entdeckt hat. Wenn Sie »Clintons nose« googeln,
finden Sie ein Bild, das Clintons Nase als nacktes Pin-up-Girl
zeigt.

Bills Nasenmassage ging so weit, dass sein Medienberater
ihn schlieBlich ausdriicklich auffordern musste, damit auf-
zuhoren, denn die Meinungsforscher fanden heraus, dass er
durch sein ganzes Nasengekratze das Vertrauen der Wahler-
schaft verlor.

Ersatzhandlungen

Viele Situationen rufen Nervositat, Spannungen oder Stress
hervor. Manchmal ist das ganz nattirlich, wenn wir beispiels-
weise zu einem Bewerbungsgesprach gehen, auf einem gro-
3en Fest eine Rede halten, wenn wir unruhig sind, wenn das
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crste Kind unterwegs ist, bei der Einschulung usw. Dieses
Gefiihl umschreiben wir oft als »flaues Gefiihl im Magen«.

Doch Nervositit und Stress empfinden wir auch, wenn wir
in einer wichtigen Sache liigen. Wenn wir in so eine lL.age
kommen, missen wir irgendwohin mit dieser ganzen unru-
higen Energie. Versuchen wir, die Ruhe selbst zu bleiben und
nach auBBen nichts zu zeigen, zittern uns am Schluss die Hin-
de. Schlimmstenfalls werden wir ohnmachtig, weil wir uns so
verspannen. Da empfiehlt es sich eher, sich mit irgendetwas
zu beschiftigen.

Es gibt gewisse Ersatzhandlungen, die als Ventile fiir Un-
ruhe und Nervositat fungieren. Diese Art von Handlungen
sind ein deutliches Anzeichen dafiir, dass die Person einen
inneren Konflikt austragt. Es sind kleine, wiederholte Hand-
lungen ohne Bedeutung. Beispielsweise pausenlos mit einem
Fiiller herumspielen, oder Papier in kleine Stiickchen rei-
Ben, mit den Fingern trommeln usw.

Manche Menschen haben einfach nur das Bedrfnis, ihre
Hande konstant zu beschaftigen, es kann also schwierig sein
zu beurteilen, ob das beobachtete Verhalten eine Ersatz-
handlung ist oder nicht. Dazu muss man feststellen, ob die
Handlung wie in einer Endlosschleife wiederholt wird.

Eine Person, die erst einmal eine gute Ersatzhandlung ge-
funden hat, kann ansonsten total ruhig wirken. Vielleicht ist
sie sich nicht mal bewusst, warum sie die Zahnstocher sortiert.
Aber Sie erkennen darin ein Anzeichen fir starken inneren
Stress. Sie miissen sich fragen, ob er berechtigt ist oder nicht.

Aufvielen Flughifen in der ganzen Welt laufen Leute he-
rum, die bei Reisenden nach solchen Anzeichen Ausschau
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Denken Sie daran, dass Ersatzhandlungen auch ganz nor-
malsein konnen. In vielenSituationen habenwirsoviel Ener-
gie in uns, der wir kein Ventil verschaffen konnen, dass wir
sie stattdessen in sinnlosen Handlungen entweichen lassen,
beispielsweise indem wir mit den Fingern auf der Tischplat-
te herumtrommeln, an den Nageln kauen oder an einer Ker-
ze herumpulen. In manchen Phasen unseres Lebens tragen
wir stiandig so ein UbermaR an Energie oder Frustration in
uns. Sehen Sie sich beispielsweise die Ersatzhandlungen ei-
nes Teenagers an, der mal eine Nanosekunde stillsitzen soll.

halten, um Menschen zu finden, die ihre Flugangst verber-
gen und daher im Flugzeug zum Problem werden konnten.
Oft findet man sie in den Raucherzonen beziehungsweise
vorm Terminal, wenn es im Flughafen keine Moglichkeit
zum Rauchen mehr gibt. (Und seit dem 11. September ha-
ben nervose Flugpassagiere in vielen Landern noch eine wei-
tere Bedeutung.) Der Typ im Anzug, der viel 6fter abascht als
notig. Die adrette Dame, die die Streichholzchen der Reihe
nach zerbricht, bevorsie sie in den Aschenbecher wirft. Rau-
chen an sich kann natiirlich auch schon eine Ersatzhandlung
sein, wenn jemand nur noch mechanisch raucht-gerne eine
nach der anderen —, statt sich damit eine gentssliche, le-
bensverkiirzende Pause zu genehmigen. Der Pressechef des
Stockholmer Flughafens Arlanda bestatigte in einem Inter-
view, dass auch Zoll- und Sicherheitsheamte nach solchen
Signalen Ausschau halten.
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Du klingst so nervos, ist was?
Veranderungen in der Stimme

Auch wenn wir unsere Wortwahl gut im Griff haben - unse-
re Stimme konnen wir wesentlich schlechter kontrollieren.
Unsere Gefiihlslage beeinflusst unseren Tonfall. Und auBler-
dem haben wir unser Vokabular nicht so gut im Griff, wie
wir glauben.

Tonlage

Wie Sie sicher schon gemerkt haben, wird Thre Stimme oft
hoher, wenn Sie wiitend sind. Die Tonhohe verandert sich.
Aullerdem werden Sie lauter und steigern das Tempo. Wenn
Sie traurig sind, geschieht das Gegenteil. Ihre Stimme bleibt
tiefer im Hals und wird dumpfer. Sie sprechen langsam und
schleppend und sind wesentlich leiser als sonst.

Wenn wir Schuldgefiihle haben, weil wir liigen, beeinflusst
das unsere Stimme genauso, als wiirden wir wiitend. Wir re-
den schneller, heller, lauter. Wenn wir uns hingegen scha-
men, klingen wir so, als wiren wir traurig. Wir werden stiller,
die Stimme wird dumpfer und die Sprechgeschwindigkeit
nimmt ab. Jedenfalls gibt es einige Anzeichen, die fir diese
These sprechen. Sollte das wirklich stimmen, dann kénnten
Sie bei Ihrem grundlos traurig oder wiitend wirkenden Ge-
sprachspartner mal dartiber nachdenken, ob er Sie gerade
anligt.
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Veranderungen der Sprechweise

Wenn wir liigen, verandert sich nicht nur die Stimme, son-
dern auch unsere Sprechweise, beispielsweise tauchen Pau-
sen im Sprechfluss auf. Wir machen zu lange oder auch zu
kurze Pausen im Vergleich zu unseren sonstigen Gewohnhei-
ten. Plotzlich machen wir eine Pause mitten im Satz. Oder
bevor wir die Antwort auf eine Frage geben, die wir eigent-
lich gleich parat haben sollten. Wir schinden Zeit mit ge-
dehnten Vokalen wie »Aiaih ...« und »O666h ...«, wihrend
wir nachdenken, dass man die Gehirnwindungen krachen
hort. Die Nervositat lasst Leute ins Stammeln kommen, die
sonst nie stottern.

Wir wiederholen uns und sagen dabei noch einmal das-
selbe, und das auch noch auf dieselbe Art. Wir wiederholen
uns und sagen dabei noch einmal dasselbe, absolut dassel-
be, und das auch noch auf dieselbe Art. Das hangt damit zu-
sammen dass wir gerne lange Satze aneinanderhangen wenn
wir Angst haben was passieren konnte wenn jemand anders
zu Wort kommt, und deswegen reihen wir einen Endlossatz
an den nachsten und das gelingt uns am leichtesten indem
wir uns wiederholen denn das kann man ewig und drei Tage
machen und dabei immer wieder dasselbe sagen ohne jemals
einen Punkt zu setzen und jemand anders zu Wort kommen
zu lassen.

Oder wir machen das genaue Gegenteil. Fangen. Plotzlich.
An. In. Extrem. Kurzen. Satzen. Zu. Reden. Als ob wir. Angst
hatten. Uns zu verraten. Wenn wir zu viel sagen.

Solche Veranderungen in der Sprechweise des Gegentibers
sollten bei Thnen alle Alarmglocken lauten lassen. Da ist

218



Du klingst so nervos, ist was?

hochstwahrscheinlich irgendetwas im Busch, und Sie soll-
ten nach weiteren Signalen in seiner Korpersprache und sei-
nem Gesicht suchen.

Veranderungen im Sprachgebrauch

Wer liigt, benutzt oft eine ganze Reihe von sprachlichen Ei-
genheiten. Beim Ligen driicken wir die Dinge oft auf eine
Art aus, die uns sonst nie in den Sinn kommen wiirde. Viele
dieser Seltsamkeiten sind mittlerweile zu Standardphrasen
geworden — und wenn wir die horen, schopfen wir sofort
Verdacht, angelogen zu werden. Sogar dem Liigner selbst
kommen sie wahrscheinlich durchsichtig vor. Aber das heif3t
noch nicht, dass er sie sich deswegen so einfach verkneifen
konnte. Einige von diesen Veranderungen bleiben auch un-
entdeckt vom Liigenradar der Zuhorer. Deswegen sollten Sie
ganz bewusst danach horchen.

Ausschweifende und unprizise Ausdrucksweise

L.agner schweifen gerne vom Thema ab und geben umstand-
liche Erklarungen. Auf direkte Fragen geben sie jedoch kur-
ze Antworten.

»[a, doch, also im Prinzipy konnte man schon sagen, also, konnte
durchaus sein, vielleicht, also ... «

Immer wieder dasselbe

L.igen werden meistens mit breitem Pinsel aufgetragen,
ohne groflen Sinn fiirs Detail. Wenn Sie eine Information
von Ihrem Gegentiber bekommen und ihm noch einmal die-
selbe Frage stellen, wird er hochstwahrscheinlich exakt wie-
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derholen, was er vorher gesagt hat. Wer die Wahrheit sagt,
wiirde eher noch eine weitere Information erganzen oder
Teile abkiirzen, die Sie vorher schon von ihm zu horen be-
kommen haben. Eine Erinnerung holen wir ja nicht jedes
Mal aus einer Schublade im Kopf, wenn wir sie abrufen, um
sie dann wieder zuriickzustopfen. Unsere Erinnerung wird
von samtlichen Faktoren beeinflusst, die wiahrend der Wie-
dergabe auf uns einwirken.

Eine Person, die eine Erinnerung schildert und nicht ligt,
kann sich daher erst auf dieses konzentrieren, beim nachs-
ten Mal auf jenes. Ein Lugner erzahlt immer genau dassel-
be und fiihrt selten Details aus, weil er Angst hat, einen Feh-
ler zu machen. Wenn Sie einen ehrlichen Gesprachspartner
bitten, mehr ins Detail zu gehen, kann er das jederzeit (es
sei denn, es ist schon so lange her, dass ihm die Details ent-
fallen sind), wahrend der L.iigner aufgeschmissen ist — es sei
denn, er denkt sich gleich die nachste L.iige aus. Das hort
sich dann ungefahr so an:

»lch war den ganzen Abend allein zu Hause. Hab Fernsehen ge-
guckt. Und bin spit schlafen gegangen. «

»Und was haben Sie sich angesehen ?«

»Adddh ... Das war ... Moment ...«

Nebelkerzen

Der Lugner versucht sich hinter einer beeindruckenden,
aber leeren Rhetorik zu verstecken. Bei manchen beobach-
tet man ein zu hohes Abstraktionsniveau (darauf gehe ich
spater noch naher ein), andere wieder servieren ihrem Ge-
gentiber simple Fehlschliisse. Oft antworten Liigner auf eine
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Art, die besonders verstandlich sein soll, es aber nicht ist.
Wie Dave Dinkins, der ehemalige Biirgermeister von New
York, als er wegen Steuerhinterziehung angeklagt war: »Ich
habe kein Verbrechen begangen. Ich habe mich nur nicht
ans Gesetz gehalten.« Puh. Oder Clintons Antwort, als man
ihn nach seiner Affiare zu Monica Lewinsky befragte: »That
depends on what the definition of »iscis.« Oder:

»Auf diese I'rage kann man mit_[a oder Nein antworten, je nach-

dem, wie sie formuliert wird. «

Distanzierung durch Dementi

Ein Liigner spricht gerne in Negationen. Er definiert Dinge,
indem er erklart, was sie nicht sind, statt zu sagen, was sic sind,
wie man es normalerweise tun wiirde. Besonders politische
Liigen sind gern in der verneinten Form formuliert. Ein gu-
tes Beispiel dafiir ware Nixons bertithmtes »Ich bin kein Schur-
ke.« Normal hatte er einfach gesagt: »Ich bin ein ehrlicher
Mensch.« Er konzentrierte sich so sehr darauf, was er leug-
nen musste, dass er die Liige darauf aufbauend formulierte.
Wenn ein Politiker damit anfangt, dass man die Steuern
nicht erhohen will, dass sich das Gesundheitswesen nicht ver-
schlechtern wird usw., statt einfach zu sagen, dass man das
Steuerniveau halten und die Mittel im Gesundheitswesen
nicht kiirzen wird — damit wiirde er dasselbe aussagen, aber
mit dem Hauptaugenmerk auf das, was geschehen wird, und
nicht auf das, was nicht geschehen wird —, dann ist der Ver-
dacht begriindet, dass genau diese Veranderungen eintreten
werden. Die Steuern werden erhoht, und dem Gesundheits-
wesen wird der Hahn noch ein Stiickchen weiter zugedreht.
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Schon Bismarck sagte, dass man in der Politik nichts glauben
solle, bevor es nicht 6ffentlich geleugnet wird."
»lch bin kein Liigner. « (statt: »Ich sage die Wahrheit.«)

Distanzierung durch Entpersonifizierung

Liigner vermeiden tunlichst Worte wie »ich« und »mein«.
Auf diese Art bauen sie eine gewisse Distanz zwischen ihrer
Person und der Luge auf. Aus demselben Grund verwen-
den Liigner gern Verallgemeinerungen wie »immer«, »nie«,
»alle«, »keiner« usw., um nicht definieren zu miissen, von
wem oder was sie eigentlich reden.

»Sie kinnen ganz beruhigt sein. So etwas passiert hier nie. «

Distanzierung durch die Tempuswahl

Eine andere Art, sich von seiner Liige zu distanzieren, be-
steht darin, die Liige zeitlich zu verschieben, ihren Inhalt
also in die Vergangenheit zu legen statt in die Gegenwart.
Wie in der Antwort auf die Frage: »Was machst du denn da?!«
Ein Lugner wiirde antworten:

»Ich hab gar nix gemacht!« (statt: »Ich mache gar nix.«)

Vorbehalt

In einem Film beginnt eine Liige oft mit den Worten: »Du
wirst es nicht glauben, aber ...« oder: »Ich weif}, das hort
sich jetzt komisch an, aber ...« Ein Ligner, der selbst weil,
dass seine Worte an die Grenzen der Glaubwiirdigkeit gehen,
wendet oft solche Vorbehalte an. Auf diese Weise bekraftigt

4 Zu dem magischen Wort »nicht« werden Sie in einem spiteren Kapitel
noch mehr lesen.
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er eventuelles Misstrauen seines Gegentibers, erklart ihm
aber gleichzeitig, dass es nicht nétig ist. Das Problem ist nur,
dass diese Art der Liigenbemantelung so haufig ist. Wenn je-
mand sich vor einer Erzahlung so absichert, misstrauen wir
ihm sofort, egal, was er sagt. Der lustigste Vorbehalt ist der,
bei dem wir selbst unbewusst zugeben, dass es sich um eine
Liige handelt:
»Ist nicht wahr! Da hat der doch tatsachlich ...«

Sprachpflege

Seltsamerweise driickt sich ein Liigner gern korrekter aus
als in seinem alltaglichen Sprachgebrauch. Viele beachten
plotzlich Regeln, um die sie sich sonst nie scheren — Gram-
matik, Aussprache, Slang, Abkiirzungen. Manche schieben
das darauf, dass der Sprecher angespannt ist und deswegen
formlicher wird. Ich glaube, es hat auch damit zu tun, dass
man unbewusst starker auf den Inhalt seine Worte achtet und
sie so korrekt wie moglich vorbringen will — eigentlich geht
es nur um den Inhalt, aber dieses Bemuithen farbt auch auf
die Sprache ab. Man iiberkompensiert den Mangel an Wahr-
heit durch den korrektesten Sprachgebrauch. Wenn wir ins-
geheim finden, dass irgendwas so richtig Scheille ist, begnii-
gen wir uns dann nicht mit einem »Nein, das tiberzeugt mich
nicht so«, sondern verkiinsteln uns mit einem:
»Das ist meines Erachtens ebenso bedauerlich wie unpassend. «

Laaaanggezogene Aussprache

Es dauert ein Weilchen, sich eine Liige auszudenken. Daher
all die Veranderungen in der Stimme, beispielsweise Pausen,
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Stottern, langgezogene Vokale usw. Es kann auch passieren,
dass die Liige zumindest zu Anfang langsamer erzahlt wird,
als es dem Grundtempo des Liigners entsprache.

»Tjaaaa, also, das ist — Pardon! — das waaaar soooo ...« (Be-
achten Sie auch wieder den Wechsel von Gegenwart zu Ver-
gangenheit.)

Um Diskretion wird gebeten
Vorsicht mit voreiligen Schlussfolgerungen

Bevor ich dieses Kapitel abschlie8e, will ich noch ein paar
wichtige Punkte wiederholen, die Sie in Ihrer Eigenschaft
als Gedankenleser im Hinterkopf haben miissen, wenn Sie
herausfinden wollen, ob eine Person lugt (oder ihre wahren
Gefiihle verbirgt). Halten Sie sich immer vor Augen, dass es
nicht reicht, eines der genannten Signale zu entdecken. Ein
Signal ist nur ein Zeichen daftir, dass Sie weitersuchen soll-
ten. AuBBerdem muss es sich wirklich um eine Veranderung
im Verhalten Ihres Gegentlibers handeln. Wenn gewisse An-
zeichen von Anfang an zu beobachten sind, wissen Sie nicht,
ob es daran liegt, dass derjenige liigt, oder ob diese Zeichen
zu seinem nattrlichen Verhaltensmuster gehoren.

Denken Sie auch daran, dass dievon Ihnen beobachteten
Signale Ihnen nicht verraten, ob der andere Sie gerade an-
liigt oder nur gewisse Gefiihle unterdriicken will. Sie miissen
immer den Kontext betrachten, um das ausmachen zu kon-
nen. Genau wie bei maskierten Gefithlen konnen auch die
Signale auf eine Ursache zuriickgehen, die mit Ihrem Ge-
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sprachszusammenhang gar nichts zu tun hat. Wenn Sie mit
dem Geschaftsmann reden wiirden, der vor Flugangst fast
umkommt, wire es eine Fehlinterpretation, dass seine ganzen
Ersatzhandlungen auf Ligen zuriickzufiihren sind. (Jeden-
falls nicht, solange Sie sich nicht tibers Fliegen unterhalten.)

Wenn Sie der Meinung sind, ausreichend deutliche Zei-
chen daftir zu haben, dass etwas nicht ganz koscher ist, blei-
ben Sie trotzdem vorsichtig. Geben Sie dem anderen die
Moglichkeit, seine Aussage zu andern oder zu vervollstan-
digen. Sagen Sie nie: »Ha! Erwischt! Sie liigen mich doch
an!« Sagen Sie stattdessen eher: »Ich habe das Gefiihl, dass
da noch irgendetwas ist, wollen Sie dazu noch etwas erzih-
len?« Oder: »Vielleicht konnten Sie das noch deutlicher ma-
chen? Es irgendwie anders formulieren, damit ich es besser
verstehe?«

Denken Sie an das Meinungs-Aikido. Wenn Sie den mut-
maBlichen Lugner direkt mit Ihrem Verdacht konfrontieren,
werden Sie wahrscheinlich auf massiven Widerstand stof3en,
und er wird einfach alles abstreiten. Zeigen Sie Verstandnis,
schaffen Sie Rapport um herauszufinden, wie sich die Dinge
wirklich verhalten. Und wenn Sie unsicher sind, gilt nattr-
lich: Im Zweifel fiir den Angeklagten.

Natrlich ist es nicht sonderlich konstruktiv, die ganze Zeit
misstrauisch zu forschen, ob einen die Leute nicht anliigen.
Die Fahigkeiten, die Sie jetzt erworben haben, sind sehr
praktisch, aber gehen Sie generell davon aus, dass Sie sie
nicht brauchen — das macht das L.eben doch angenehmer.
Und so richtig, richtig angenehm wird es, wenn wir eine net-
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te Person finden, mit der wir einen Teil dieses L.ebens ver-
bringen mochten. Das tun wir auch. Pausenlos. Doch wenn
es darum geht, das Interesse unseres Gegeniibers anhand
seiner ausgesendeten Signale einzuschatzen, sind wir leider
grottenschlecht. (Und der andere auch.) Daher verfehlen
wir uns auch immer. Das werden wir im nachsten Kapitel

endlich mal andern!

220



Achtes Kapitel

In dem Sie rote Ohren kriegen, wenn Sie feststellen, wie
schamlos Sie sich in der Kaffeepause immer benehmen. Zur
Entschadigung gibt’s eine Reise in die Sudsee.



Der Casanova wider Willen

Wie Sie flirten, ohne es zu merken

Mit am niitzlichsten ist es, die Korpersprache seines Gegen-
tibers deuten zu konnen — und nicht zuletzt auch die eigene
Korpersprache richtig einzusetzen —, wenn man sich plotzlich
zueinemanderen Menschen hingezogen fiihlt. Wir haben eine
ganze Bibliothek von nonverbaler, unbewusster Kommunikati-
on zur Verfiigung, die wir benutzen, wenn unserem Unterbe-
wusstsein gerade danach zumute ist. Jetzt werfen Sie vielleicht
einen schuldbewussten Blick tiber die Schulter und denken
sich: »Aber - ich hab doch schon einen Freund.« Oder: »Das
lasse ich jetzt einfach aus — ich bin doch gliicklich verheiratet.«

Esist ganz egal, was fiir einen Familienstand Sie gerade ha-
ben. Wir Menschen sind namlich soziale Tiere. Bestatigung
von anderen zu bekommen und die anderen in der Herde
selbst bestatigen zu konnen, ist wichtig fir unser Wohlbe-
finden. Genau wie bei den Gefiihlen haben wir hier einen
wichtigen Mechanismus, der dafiir sorgt, dass unsere soziale
Maschinerie funktioniert und wir das [.eben schon finden.
Ein Flirt, eine Bestatigung, kann ganz klein und unschuldig
sein. Der Flirt kann zwar zur Vermehrung fithren und damit
den Fortbestand der Art sichern, aber in seinem Anfangssta-
dium ist er eigentlich nur eine Form von Rapport. Wie eine
Form von Bestatigung.
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Dann kann ich personlich auch der Ansicht sein, dass vor
allem Menschen, die in einer festen Beziehung leben, sich
den Flirt zurtickerobern miussen, um ihr Dasein und ihre Be-
ziehung ein bisschen aufzupeppen. Und selbst wenn Sie gar
nicht die Absicht haben, mit irgendjemand anders als mit Ih-
rem Partner zu flirten, konnte es doch ein ganz schoner Kick
flrs Selbstbewusstsein sein, wenn Sie lernen zu erkennen, ob
jemand an Ihnen interessiert ist, oder? Und wenn Sie nicht in
einer Beziehung leben — wie zeigen Sie jemand Ihr Interes-
se, ohne dass es allzu sehr auffillt? Und wie konnen Sie sein
Interesse weiter fesseln, wenn dieserspannende Mensch Sie
angesprochen hat? Und wie sagt man Nein?

Ich kenne Flirtkurse, die den Leuten beibringen, »jemand
mit den Blicken zu streicheln« und sich tiber die Lippen zu
lecken, aber das ist nicht das, was ich hier meine. Mir geht
es eher um die Dinge, die wir sowieso schon tun, unbewusst
und wortlos. Wir wollen uns mal ansehen, wie wir das tun.

Rapport und Augenkontakt’

Stellen Sie sich vor, Sie befinden sich in irgendeiner Art von
sozialem Milieu. Neben Thnen sind noch massenhaft andere
Menschen da. Vielleicht die Weihnachtsfeier im Betrieb, eine
Filmpremiere oder eine Hochzeit. Es kann natiirlich auch im
Wartesaal sein, vor der Kindertagesstitte oder in der Kantine.
Stellen Sie sich vor, Sie stehen dort mit ein paar Bekannten

5 Was Sie im Folgenden lesen werden, gilt fir Manner und Frauen glei-
chermaBen. Oft setzen wir beim Flirten die gleichen Methoden ein -
sobald die Strategien voneinander abweichen, werde ich dazu eine An-
merkung machen.
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und unterhalten sich. Pl6tzlich nimmt Ihr Unterbewusstsein
jemand wahr, der schrag rechts von IThnen steht und den Sie
unbewusst sofort spannend finden. Als Erstes fangen Sie an,
Rapport mit ihm zu schaffen. Kénnen Sie sich an die Ubun-
gen erinnern, die Sie dazu bereits mit diesem Buch gemacht
haben? Sie beginnen, sich an Korpersprache und Grundtem-
po dieses Menschen anzupassen. Sie sorgen dafiir, dass Ihr
Korper dem anderen ganz »offen« zugewandtistund Sie sich
nicht mit dem Arm oder irgendwelchen Gegenstanden von
Ihrem Gegenitiber abschirmen, d. h. Sie entfernen alle even-
tuellen Blockaden in Form von Glasern, Fahrradhelmen und
anderen Dingen, die Sie in der rechten Hand halten. Thr Un-
terbewusstsein nimmt Ihnen dasalles ab. Vielleicht haben Sie
die fragliche Person namlich noch nicht mal bewusst wahrge-
nommen. Doch unbewusst haben Sie bereits einen kommu-
nikativen Prozess in Gang gesetzt, ob Sie es wissen oder nicht.

Als Nachstes fangen Sie an, denjenigen diskret anzu-
schauen, indem Sie ihm ab und zu einen Blick von der Seite
zuwerfen und so Ihr Interesse signalisieren. Dann halten Sie
den Augenkontakt fiir einen Augenblick — oder zwei —, um
dann wieder wegzusehen. Den Kopf drehen Sie dabei noch
nicht, denn der istimmer noch Ihren Bekannten zugewandt,
nur Ihre Augen bewegen sich. Hier besitzen die Frauen eine
verheerende Waffe, die wir Manner leider nicht anwenden
konnen. Sobald die Frauen Augenkontakt hatten und den
Blick wieder abwenden, schlagen sie ganz kurz die Augen nieder.
So etwas bezeichnet man als »verstohlene Blicke zuwerfen«.

Die niedergeschlagenen Augen sind eine Einladung, eine
Unterwerfungsgeste, die bedeutet: »Ich bin nicht getahrlich«
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oder sogar: »Man kann/soll mich erobern.« Leider geht es
bei unserem unbewussten Flirtverhalten oft um die Unter-
werfung der Frau unter den Mann. Das ist aus unserer mo-
dernen Perspektive natirlich weder politisch korrekt noch
sonderlich geschmackvoll, aber so funktioniert es eben. So
halten wir es seit Urzeiten, und damit sind wir nicht allein.
Die meisten Paarungsrituale in der Tierwelt enthalten Ele-
mente, in denen sich das Weibchen unterwirft. Auch der
mannliche Paarungstanz ist keine Ausnahme —sonst wiirden

wir Manner einfach nicht wagen, uns zu nahern.

Flirtiibung

Wenn Sie eine Frau sind, dann fiihren Sie jetzt einen
einfachen Selbsttest durch. Stellen Sie sich vor, dass am
anderen Ende des Zimmers eine attraktive Person steht.
Mustern Sie sie aus dem Augenwinkel und blicken Sie dann
zur Seite. Dann sehen Sie die Person noch einmal an. Aber
diesmal blicken Sie kurz auf den Boden, bevor Sie die Augen
abwenden. Haben Sie einen Unterschied bemerkt? Kam es
Ihnen so vor, als hatten Sie das schon mal gemacht? Dachte
ich mir doch.

Das Prachtgefieder wird gezeigt

Zurick in Thren Raum. Sobald Sie (unbewusst) die ande-
re Person wahrgenommen haben, verhalten Sie sich wie
der Pfau, der sein Rad schlagt, und machen sich vor Threm
Gegentiber hiibsch: Sie zupfen lhre Kleidung, Haare und
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Schmuck zurecht. Sie nehmen eine aufrechte Kérperhaltung
ein. Wenn Sie ein Mann sind, heben Sie damit Ihre (theore-
tisch) muskuldse Brust hervor, um zu zeigen, was Sie fiir ein
Alphamannchen sind. Wenn Sie eine Frau sind, bringen Sie
Ihre Reize ebenfalls so vorteilhaft wie moglich zur Geltung.
Kurz und gut — egal, wer oder was Sie sind, Sie zeigen, was
Sie zu bieten haben.

An den Haaren und den Ohrringen herumzuzupfen, ist
ein Kombipaket weiblicher Unterwerfungsgestik. Wie Tiere,
die ihren verletzlichsten Korperteil zeigen, wenn sie signali-
sieren, dasssie besiegt sind, entblo6t auch die Frauihre emp-
findlichsten Bereiche. Namlich ihre Handgelenke. Gleich-
zeitig zeigt sie ihre Handflachen, um zu demonstrieren, dass
sie weder Steine noch andere Waffen hat, die sie dem Kerl
uiber die Riibe ziehen konnte, wenn er ihr zu nahe kommt.
Das Zeigen der leeren Handflachen ist eine uralte Geste,
um seine freundschaftliche Gesinnung zu demonstrieren.
Schimpansen tun dasselbe, wennsie nach einem Streit sagen
wollen, dass sie jetzt nicht mehr kampfen wollen. Obwohl wir
keine Affen mehr sind, registriert unser Unterbewusstsein
immer noch die Bedeutung dieser Geste, und wir Menschen
haben eigene Varianten davon entwickelt: Wenn wir jemand
zur BegriiBung die Hand hinstrecken, wollen wir eigentlich
zeigen, dass wir kein Schwert gezogen haben.

Die Herausforderung

Jetzt kommt das Auskundschaften. Sie bekunden Ihr Interes-
se, indem Sie die Person forschend ansehen. Dabei blinzeln
Sie leicht und legen den Kopf schrag. An diesem Punkt ha-
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ben wir Manner unser Pulver mehr oder weniger verschos-
sen —wenn bis jetzt nichts passiert ist, miissen wir uns bewusst
entscheiden, auf die Person zuzugehen und mitihr zureden.

Die Frauen haben noch eine weitere Waffe — in ihrer Ein-
fachheit ebenso zerstorerisch wie todlich. Wenn Sie also eine
Frau sind und diese Waffe wahrend des I.esens ausprobieren
konnen, tun Sie das bitte, dann werden Sie genau verstehen,
was ich meine. Die Position sieht folgendermalBien aus: Kopf
und Blick wie oben beschrieben. Blinzeln und Kopf neigen.
Dann stemmen Sie eine Hand in die Hfte, die Sie auf dieser
Seite leicht anheben. Das war’s. Jetzt sind Sie als Frau nicht
mehr untertanig, sondern fordern den Mann direkt heraus.
Diese Pose sagt ihm: »Ich bin neugierig auf dich, aber ich
weill nicht — bist du mutig genug, um herzukommen und
mich anzusprechen?« Direkter geht es nicht.

Denken Sie daran, dass Sie hier immer noch unbewusste
Techniken anwenden. Vielleicht ist Ihnen tiberhaupt nicht
bewusst, dass Sie etwas getan haben, doch plotzlich steht die-
se spannende Person vor IThnen und will sich mit Ihnen un-
terhalten. Es kann gut sein, dass Sie gefragt werden, ob Sie
einander nicht kennen, denn Sie erinnern ihn oder sie so
stark an jemand. Wissen Sie, an wen Sie die Person erinnern?
Natiirlich an sich selbst, denn Sie haben ja die ganze Zeit ihre
Korpersprache nachgeahmt.

lhre Haltung verrat Vertrauen und Interesse

Wenn Sie einander direkt gegeniiberstehen (oder -sitzen),
ist das ein deutliches Zeichen daffir, dass Sie sich zueinander
hingezogen fithlen, weil Sie sich buchstablich entblolen und
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dem andecren die verletzlichen Kérperregionen zeigen. Nor-
malerweise stehen wir oft in einem 45-Grad-Winkel zueinan-
der, denn esist zu intim, sich direkt gegentiberzustehen. Alle
Tiere wissen, dass man die Seiten am besten schiitzen kann.
Wenn man sich also direkt vor einen anderen stellt, ist das
entweder jemand, dem man sehr vertraut, wahrscheinlich je-
mand, den man schon lange kennt, oder man benutzt diese
Haltung, um zu signalisieren, dass man sein Gegentiber at-
traktiv findet. Aus demselben Grund kann es als bedrohlich
empfunden werden, wenn jemand geradewegs auf uns zu-
kommt. Wenn man sich zu nah vor die Person stellt und sich
quasi direkt vor ihr autbaut, wird man nicht als verletztlich,
sondern als unangenehm aufdringlich empfunden.

Wenn Siesichdirektvor jemand stellen, der sich damit un-
wohl {{ihlt, erkennen Sie seine Geflihle daran, dass er sich
an den Hals, den Kragen oder vielleicht eine Halskette fasst.
Dann sollten Sie entweder einen Schritt zurticktreten oder
das Gesprachsthema wechseln, denn entweder stehen Sie zu
nahe vor ihm oder Sie sprechen tiber ein Thema, das Ihrem
Gegentliber Unbehagen verursacht.

Wenn Sie sich nun so gegentiberstehen und sich unterhal-
ten, werden die Flirttechniken nuancenreicher. Sie konnen
an dieser Stelle auf das unbewusste Verhalten achten. Sind sei-
ne Pupillen erweitert und signalisieren Interesse? Hat er seine
Korpersprache »geoffnet«, so dass keine Hinde oder Gegen-
stande zwischen Ihnen sind? Beobachten Sie auch, ob er mit
beiden Fulen gleichmaBig dasteht und nicht schon mit ei-
nem Bein auf und davon will. Die Methoden zum Herstellen
von Rapport, die Sie vorher auf Grund der gro3eren Entfer-
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nung nichtanwenden konnten, kénnen Sie jetzt zum Einsatz
bringen. Wenn Sie alles richtig machen, werden Sie sich kor-
persprachlich bald abwechselnd fithren und einander folgen.

Stellen wir uns vor, dass Ihr Gesprach weitergeht und Sie
sich etwas spdter auf ein Sofa gesetzt haben, schlimmstenfalls
auf zwei Stiihle. Hier gilt dasselbe. Sie entfernen weiterhin
alle Barrieren zwischen sich und lhrem Gespriachspartner.
Mit tibereinandergeschlagenen Beinen dazusitzen, ist nicht
gut, denn das Bein bildet eine Barriere zwischen Ihnen. Da-
her sollten beide Beine fest und gleichmaBig auf dem Bo-
den stehen. Eine andere Barriere, die in diesem Stadium oft
entfernt wird, ist die Brille. Sie wird entweder beiseitegelegt
oder auf die Stirn geschoben.

Wie Sie wissen, ist eine interessierte Person wach, voller
Energie und lehnt sich beim Gesprach leicht nach vorn.
Wie Sie erkennen, dass Ihr Gegentiber uninteressiert, ruhe-
los oder nervos ist, haben Sie u. a. bei den verschobenen
Handlungen aufS. 214 gelesen. Wenn der andere sich in Ih-
rer Gesellschaft wohlftihlt, sind seine Hinde und Fii3e ruhig
und entspannt, er fummelt nicht an irgendetwas herum und
trommelt nicht mit dem Fuf} auf den Boden. Passen Sie auf,
was er mit den Handen im Gesicht macht - denken Sie da-
ran, was Sie dartiber im Kapitel tiber Ligen gelesen haben.

Sinnlich

Nun taucht meist ein neues Signal auf —wenn es nicht schon
langst geschehen ist: Man fangt an, sich selbst oder irgend-
welche Gegenstande (beispielsweise ein Weinglas) diskret zu
bertihren. Je nachdem, wie sich Ihre Begegnung bis jetzt ent-
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wickelt hat, ist dies entweder ein Zeichen dafur, dass Ihr Ge-
sprachspartner sich bedrangt fithlt und sich seine physische
Wirklichkeit bestatigen muss. Wahrscheinlich fasst er sich an
den Hals oder zeigt einen unsteten Blick. Doch wenn die Be-
ziehung immer noch gut ist, handelt es sich bei diesen Be-
rithrungen um ein unbewusstes symbolisches Streicheln, das
eigentlich fur Sie bestimmt ist. Oder Ihr Gegentiber steckt
sich Dinge in den Mund — und wir reden hier nicht von Kar-
toffelchips oder Kasebroten. Nein, in diesem Stadium lut-
schen und knabbern wir an Oliven, Eiswiirfeln, Schokolade
und allem anderen, was wir einigermaflen sinnlich an die
Lippen fiihren konnen. Wir lecken sie dann auch gerne ein
bisschen ab (die Lippen, nicht die Oliven). Mag sich damlich
anhoéren,aberich mache keine Scherze. Wer hat gesagt, dass
unser Unterbewusstsein besonders tiberlegt operiert? Ist ja
auch gar nicht nétig, denn wir bekommen es ja sowieso nicht
mit. Einen anderen Menschen beim Essen oder Trinken an-
zusehen, ist fir unser Unterbewusstsein schon fast Porno.

Als wiirde das alles noch nicht reichen, beschlie3en wir
nun auch, uns geléster und freier zu benehmen. Da lockern
die Manner die Krawatte, knopfen sich das Hemd auf oder
ziehen Jacke/Pulli aus. Die Frauen ziehen gern die Schuhe
aus, losen die Haare oder lassen zumindest eine Sandale von
den Zehenspitzen baumeln. Das ist nichts anderes als die ers-
te Vorstufe zum Ausziehen. Nattirlich ahnen Sie nichts da-
von, Sie merken nur, dass Sie sich gerade richtig wohl fiihlen.
Aber ab jetzt wird es ernst mit dem Paarungstanz.
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Eine wahre Geschichte

Ich kann gut verstehen, dass Ihnen langsam Zweifel kom-
men, wenn ich Thnen immer noch vom unbewussten Ver-
halten erzihle. Solche groben Verfiihrungsversuche wiirden
wir doch bemerken, oder nicht? Vielleicht schon, wenn wir
unser Gegentiber einfach nur stumm beobachten wiirden.
Aber Sie sind ja genug damit beschaftigt, sich auf das Ge-
sprachsthema zu konzentrieren, dem anderen zuzuhoéren,
selbst brillante Kommentare einzuwerfen und sich von Ih-
rer besten Seite zu zeigen. Wir schaffen es einfach nicht, die-
se Dinge bewusst im Auge zu behalten — vor allem wenn wir
nicht genau wissen, was sie bedeuten. Lassen Sie mich eine
kleine Geschichte erzahlen, damitich IThnen demonstrieren
kann, wie unbewusst wir tatsachlich handeln.

Vor ein paar Jahren hieltich Seminare an einem luxurio-
sen Urlaubsort ab. Da es sehr warm war, kleidete man sich le-
ger und manchmal nur noch minimal, auch in offizielleren
Zusammenhangen. Eines Abends salen wir auf einer Restau-
rantterrasse und aflen. Dann betrat ein Mann die Szene und
setzte sich. Ein Mann, der durch seinen imposanten Kérper-
bau und seine Grofle bekannt geworden ist. Man kam nicht
darum herum, seine Anwesenheit zur Kenntnis zu nehmen,
und das taten die Gaste auch, bevor sie sich wieder ihren Tel-
lern zuwandten.

Eine knappe Minute spater kommt eine junge Frau an sei-
nen Tisch geschlendert. Sie hat lange blonde Haare, ist un-
gefahr Mitte zwanzig und tragt eine ausgeschnittene Bluse,
einen kurzen Rock und Sandalen. Ich sitze zu weit weg, um
ihr Gesprich verfolgen zu kénnen, aber ich kann ihr Verhal-
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ten studieren. Er windet sich auf seinem Stuhl vom Tisch weg,
damit er ihr direkt gegentibersitzt, was ich sehr nett von ihm
fand, denn mit dieser Geste sagte er ihr, dass er bereit war,
ihrseine Zeit und Aufmerksamkeit zu schenken. (Auf Grund
seiner Grofle wire es licherlich gewesen zu behaupten, dass
er ihr seine verletzliche Seite zuwenden wollte. Aber er war
auch nicht bedrohlich, denn er blieb sitzen, wahrend sie vor
ihm stand.) Die beiden unterhalten sich zwei, drei Minuten.

Wihrend des Gesprachs tut sie Folgendes: Erst legt sie eine
Hand auf den Tisch, neben dem sie steht. Da er relativ nied-
rig ist, muss sie sich etwas zur Seite lehnen und auf den Arm
stlitzen, was ihre Briste zusammendrickt und nach vorne
schiebt. Zwanzig Sekunden spater schiebt sie ihre Hand ein
kleines Stiickchen weiter vor. Da die Hand nun knapp zehn
Zentimeter weiter vorne ist als ihre FliBe, muss sie sich leicht
vorlehnen. Und schon befindet sich ihr Ausschnitt mitsamt
den vorteilhaft prasentierten Reizen auf Augenhéhe des sit-
zenden Mannes. Nach weiteren zwanzig Sekunden fasst sie
sich an den Hals, aber es wirkt nicht nervos, sondern sinn-
lich — sie streicht mit dem Finger zerstreut tiber ihre Ket-
te und den Ausschnitt ihrer Bluse. So vergeht eine knappe
halbe Minute. Dann streift sie die rechte Sandale ab und
streicht sich mit dem nackten Fuf} tiber ihr nacktes linkes
Bein. Rauf ... runter. Rauf ... runter.

Mir bleibt fast der Salat im Halse stecken. Wie soll er auf
so etwas reagieren? Aber er macht alles genau umgekehrt. Er
gucktin alle méglichen Richtungen, blof3 nicht zu ihr, er gibt
nur knappe Antworten (das konnte ich trotz allem sehen),
klopft mit den Fu3en auf den Boden und verandert standig
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die Position seiner Hande. Nach einer Weile musste sie auf-
geben und an ihren Tisch zurtickkehren.

Als ihr Gespriach vorbei war, konnte ich nicht mehr an mich
halten. Ich ging zu ihr hin und fragte sie, wortiber sie geredet
hatten. Sie meinte, es habe sich um ein rein geschaftliches
Gesprach gehandelt. Wie sich herausstellte, hatte er zuvor
ein Produkt gekauft, und sie wollte sich nur erkundigen, ob
er zufrieden war. Als ich ihr beschrieb, wie sie sich verhalten
hatte, war sie zutiefst schockiert, ihr Interesse so offensicht-
lich gezeigt zu haben. Wie sie behauptete — und ich glaube
ihr das wirklich — konnte sie sich nicht erinnern, irgendeines
der Dinge getan zu haben, die ich ihr aufzahlte. Dafiir mach-
te sie sich jetzt Sorgen, bei diesem Mann einen sehr unpro-
fessionellen Eindruck hinterlassen zu haben.

Hinterher redete ich auch noch kurz mitihm. Ich begann
mit den Worten, dass ihm so etwas sicher standig passierte
und es sicher sehr lastig war. Er antwortete, das sei eben so,
aber er bemiihe sich immer, sich entgegenkommend und
freundlich zu verhalten. Als ich ihm beschrieb, wie er sich
gerade verhalten hatte, war er genauso bestiirzt wie die Frau
kurz zuvor. Er machte sich Sorgen, er konnte respektlos und
abweisend auf sie gewirkt haben und fragte, ob er sich nicht
besser bei ihr entschuldigen sollte. Ich konnte ihn jedoch
beruhigen, dass das nicht nétig war. Denn keiner von den
beiden hatte bewusst wahrgenommen, wie er oder sein Ge-
genuber sich gerade verhielt.

Sie waren das beste Beispiel flir das, was Sie bis jetzt gelesen
haben. Und hatten keine blasse Ahnung davon. Zumindest
nicht auf der bewussten Ebene. Hatte ich ihr Unterbewusst-

239



Der Casanova wider Willen

sein befragt, hatte ich sicher ganz andere Antworten zu ho-
ren bekommen. Aber an der Oberflache waren beide vollig
liberzeugt, dass sie nur eine kurze, geschiftliche Unterhal-
tung gefiihrt hatten. Behalten Sie das im Hinterkopf, wenn
Sie bei der Beobachtung der Kérpersprache Thres Gegenti-
bers negative Reaktionen erwarten — bevor Sie damit stérend
auffallen, braucht es wesentlich mehr, als Sie glauben.

Wenn das Interesse wieder abnimmt

Zuruck zu IThnen und dem Sofa (oder den Stuhlen). Soll-
ten Sie den anderen mittlerweile satthaben oder finden,
dass es erst mal reicht, wissen Sie sicher schon, inwiefern
sich Thr Verhalten verandert hat. Sie fangen an, Antirap-
port zu schaffen. Man baut die Barrieren wieder auf: Da wird
die Brille wieder aufgesetzt, die Arme blockieren den Kér-
per (indem man beispielsweise Gegenstande in die Hand
nimmt), die Beine werden unter dem Stuhl verschrankt,
so dass sie nicht mehr gleichimaBig auf dem Boden stehen,
oder vielleicht schlagen Sie sie auch tbereinander. Ihr Kor-
per ist angespannt, der Augenkontakt wird abgebrochen.
Ein weiterer Klassiker: Plotzlich sind Sie ganz davon gefan-
gengenommen, sich unsichtbaren Staub vom Anzug zu biirs-
ten, oder Sie reiben sich eingebildete Flecken vom Kleid.
Ziemlich bald wird der andere aufstehen und sagen, dass
er jemand anders gesehen hat, mit dem er sich unterhalten
will, entschuldigt sich und verschwindet. Wenn Sie zu [hren
Freunden zurtickkehren und die Sie fragen, wo Sie denn
gesteckt haben, erzahlen Sie, dass Sie sich mit einem Unbe-
kannten unterhalten haben. That'’s it. Dass Sie mit ihm eine
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halbe Stunde lang sexy yes — sexy no getanzt haben, ist Ihnen
tiberhaupt nicht bewusst.

Alles, was ich Thnen beschrieben habe, ist ohne ein einzi-
ges Wort abgelaufen. Wie Sie gesehen haben, ldsst sich die-
ses Verhalten wunderbar abspulen — man muss dabei nicht
mal sonderlich diskret sein —, wahrend man »an der Oberfla-
che« gleichzeitig ein vollig alltagliches Gesprach fiihrt. Und
nun stellen Sie sich mal vor, wie effektivdas Ganze erst ware,
wenn Thre Worte auch noch mit Ihren Handlungen tiber-
einstimmen wirden! Indem Sie sich in Rapport und non-
verbaler Kommunikation {iben, kénnen Sie vollig unwider-
stehlich werden.

Im obigen Beispiel habe ich beschrieben, welche Verhal-
tensweisen der Reihe nach bei einer Begegnung ablaufen
konnten, aber nattrlich kann sich das auch langer hinzie-
hen, mit vielleicht nur jeweils einem Signal. Wie diese zwei
Arbeitskollegen, die es zwar vehement leugnen, bei denen
aber alle wissen, dass da was im Busch ist! Denn jede Begeg-
nung am Kopierer ist eine Orgie aus entbléten Handgelen-
ken, erweiterten Pupillen, Lippenbefeuchten (ja ja — aber
eben nur befeuchten und nicht ablecken) und einander fron-
tal zugewandten Korpern. Das kann ewig so weitergehen -
und wenn weiter nichts geschieht, kann es gut sein, dass es
tatsachlich noch ewig so weitergeht.

Wir Menschen sind soziale Tiere. Bestitigung von ande-
ren zu bekommen und seinerseits anderen Mitgliedern der
Herde Bestatigung zu verschaffen, ist sehr wichtig fiir unser
Wohlbefinden. Mehr muss es ja gar nicht sein.

Esseidenn, man moéchte mehr, versteht sich.
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Bis zu diesem Punkt ging es in diesem Buch immer darum,
dass Sie die unbewussten Signale an anderen beobachten
und sich mit Thren eigenen vertraut machen sollten. Diese
Kenntnisse konnten Sie schon anwenden, aber die Grund-
voraussetzung blieb dabei immer die dieselbe. Jetzt nehmen
die Dinge aber eine Wendung: In den nachsten zwei Kapi-
teln werden Sie Techniken erlernen, die sich mit der rei-
nen Beeinflussung anderer Menschen befassen. Die Art von
Einfluss, wie Sie ihn beispielsweise nehmen, wenn Sie Rap-
port schaffen und Ihr Gegentiber fiihren, bleibt ja doch re-
lativ passiv. Im nachsten Kapitel geht es um die aktive Steu-
erung der Meinungen und Geflihle unserer Mitimenschen.
Das muss ein guter Gedankenleser nattrlich konnen.

Viele von diesen Techniken, beispielsweise das »versteckte
Kommando« im neunten Kapitel oder die »Anker« im zehn-
ten, konnen Sie einsetzen, um die Situation Thres Gegen-
tibers zu verbessern. Andere Techniken hingegen miissen
Sie erlernen, um sich selbst zu schiitzen, denn in jedem wa-
chen Augenblick sind Sie hinterlistigen Attacken von Leuten
ausgesetzt, die sich IThrer Gedanken bemachtigen wollen —
meist zu kommerziellen oder propagandistischen Zwecken.

Wir Menschen sind soziale Tiere. Von anderen Herden-
mitgliedern Bestatigung zu bekommen beziehungsweise ih-
nen selbst Bestatigung zu verschaffen, ist wichtig fiir unser
Wohlbefinden.

Und Flirten ist Rapport auf Steroiden.




Neuntes Kapitel

In dem Sie lernen, wie andere Menschen lhre Gedanken
unmittelbar beeinflussen, und Spiderman ein Versprechen

geben.



Schau mir in die Augen

Methoden der Suggestion und heimlichen Beeinflussung

Wenn man die Menschen dazu bringt, sich auf eine gewisse Art
zu verhalten oder etwas Bestimmtes zu fiihlen, ist das noch lan-

ge keine Manipulation. Alvin A. Achenbaum, Marketingexperte

Obiges Zitat hat der gute Achenbaum irgendwann in den
Siebzigerjahren ausgebriitet, bei einer Anhérung vor einer
Kommission, die sich Sorgen machte, dass die Krafte des
Marktes zu grofien Einfluss auf das Volk gewinnen konnten.
Entweder war der gute Alvin ein bisschen neben der Spur
oder —das halte ich fiir wahrscheinlicher — er wandte diesel-
be Rhetorik an, die Sie auf S. 194 ff. im Kapitel iber l.ligen
kennengelernt haben. Das Worterbuch gibt zum Stichwort
Manipulation namlich folgende Definition: »Etwas von ei-
nem Stadium in ein anderes tiberfiihren.«

Wie Sie sehen, liegt im Wort Manipulation keine Wertung,
weder positiv noch negativ. Es geht nur um die Beeinflussung
eines anderen, damit er sich auf die eine oder andere Art
verandert. Wenn das Wérterbuch das Wort im Hinblick auf
menschliches Verhalten definiert, hatte Herr Achenbaums
Wort perfekt gepasst — »jemand dazu bringen, sich auf eine
bestimmte Art zu verhalten oder etwas Bestimmtes zu fiih-
len« ist eine perfekte Definition fiir Manipulation mensch-
lichen Verhaltens.

Ich habe nur den Verdacht, dass Marketingexperte Achen-
baum unbewusst eine negative Wertung in den Begriff inter-
pretierte, und auf diese negative Wertung hob er ab. Doch
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ob Manipulation oder Beeinflussung positiv oder negativ
sind, bestimmen Sie selbst. Sie haben bereits gelernt, dass
wir einander durch unser Benehmen pausenlos unbewusst
beeinflussen. Manchmal reichen schon ein »Hallo!« und ein
freundliches Lacheln, in der Absicht, die Stimmung unseres
Gegentibers zu heben, und schon bekommen wir ein frohli-
ches »Hallo!« zurtick. Manchmal ist es natiirlich wesentlich
differenzierter. Sie haben mittlerweile sicher auch verstan-
den, dass wir unsere Umwelt permanent unbewusst beein-
flussen und dass es sich daher nur auf eine Art vermeiden
lasst, jemand im negativen Sinne zu beeinflussen oder zu
manipulieren: Sie miissen einfach wissen, was Sie tun, damit
Sie sich auch dafiir entscheiden konnen, es vielleicht nicht
zu machen. Oder es anders zu machen.

Die Techniken, die Sie bis jetzt gelernt haben, haben Sie
in erster Linie in die Lage versetzt, die Gemiitslage, die Ge-
fithle und Gedanken anderer Menschen zu erkennen. Wie
Sie gesehen haben, lasst sich dieses Wissen anwenden, um
die mentalen Prozesse zu beeinflussen, eine Stimmungsver-
anderung bei jemand vorzunehmen, indem man seine Kor-
persprache beeinflusst, bei Verhandlungen fiir ein gutes Ver-
haltnis zu sorgen oder sich die Sympathie Ihres Gegentibers
zu sichern. Aber wenn es um die tatsachliche Beeinflussung
geht, sind diese Techniken doch ziemlich passiv. Deswegen
werden Sie jetzt eine wesentlich aktivere Art von Beeinflus-
sung erlernen. Eines diirfen Sie dabei aber nie vergessen:
Unser Ziel besteht immer noch darin, andere so zu beein-
flussen, dass wir ihnen zu Einsichten oder Geftihlen verhel-
fen, zu denen sie ohne unsere Hilfe nur schwer gekommen
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waren. Wir moéchten den anderen zu ihrem bestmoglichen
und nutzlichsten mentalen Zustand verhelfen. Mehr aber
auch nicht. Denn die Beeinflussung ist ein zweischneidiges
Schwert. Mit den Techniken, die Sie jetzt erlernen, um an-
deren zu helfen, konnen Sie den Menschen auch grof3es Un-
heil antun. Und das ist absolut, absolut verboten. Sollte mir
jemals zu Ohren kommen, dass Sie Ihre Kenntnisse so einset-
zen, setzt es Priigel. Wie es Spidermans Onkel Ben so schén
ausgedrtickt hat:

With great power comes great responsibility.

GroBle Macht bedeutet auch grofle Verantwortung.

Ein diskreter Vorschlag
Suggestionen fiir unser Unterbewusstsein

Durch Einsatz von Suggestion lassen sich Meinungen, Bilder
und Gedanken in den Koépfen der Leute verankern, ohne
dass sie es merken. Sie glauben, sie seien selbst auf diese
neue Idee gekommen, wahrend ihre Wahrnehmung in Wirk-
lichkeit von einem Aullenstehenden manipuliert wurde. Die
Medien im Allgemeinen und die Werbung im Besonderen
befassen sich sehr viel damit. Die schwedische Tageszeitung
Dagens Nyheter wusste das sehr genau, als sie ihre Werbekam-
pagne mit folgendem Slogan unterlegte: Wessen Meinung
haben Sie?

Man kann behaupten, Suggestion sei ein Vorschlag fiir unser
Unterbewusstsein. Normalerweise richtet sich ein Vorschlag an
unser Bewusstsein, wir denken dartiber nach und kénnen
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Stellung dazu beziehen. Oft geht es darum, dass wir uns so
oder so verhalten oder einer bestimmten Meinung zustim-
men sollen. Doch es ist wesentlich effektiver, diese Dinge un-
serem Unterbewusstsein vorzuschlagen.

Wenn jemand unserem Bewusstsein etwas vorschlagt, fil-
tern wir die Information: Wir analysieren den Inhalt des Vor-
schlags und kommen zu einer bestimmten Haltung. Entweder
nehmen wir ihn an: »Au ja, ich komm auch mit zum Essen!«
oder wir verwerfen ihn: »Nein, ich hab keinen Hunger.« Oder
wir wollen mehr wissen, bevor wir uns entscheiden: »Kommt
drauf an, ob’s blofl wieder Wurstchen gibt.« Aber eine Sug-
gestion, die an unser Unterbewusstsein gerichtet ist, geht an
unserem bewussten Analysetilter vorbei. Deswegen treffen
wir auch keine Entscheidung. Unser Unterbewusstsein deu-
tet die Worte als objektive Wahrheiten. Wenn jemand behaup-
tet »Orangen sind lecker«, konnen wir uns tiberlegen, ob wir
uns dieser Meinung anschlieBen oder nicht. Aber wenn die-
selbe Behauptung unserem Unterbewusstsein in Form einer
Suggestion vermittelt wird, fassen wir das als Feststellung auf -
die der Wahrheit entspricht. Orangen sindlecker.

Doch wir sind nicht nur den Suggestionen der Medien und
der Werbung ausgesetzt, wir verwenden sie auch in unserer
taglichen Kommunikation. Diese Suggestionen kénnen bei-
spielsweise liber die Korpersprache erfolgen, wie es im Flirt-
kapitel beschrieben wurde. Doch wenn wir sie in der Sprache
verstecken, sind sie ebenfalls duBBerst eftektiv. Und das wollen
wir uns jetzt mal naher ansehen. Es ist ja auch viel leichter,
die Gedanken seines Gesprachspartners zu lesen, wenn man
sich schon tiberlegt hat, woran er denken soll ...
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Unser Unterbewusstsein hat keinen Filter, das heif3t, es
reflektiert Gesagtes nicht, um zu einer eigenen Meinung zu
kommen.

Es akzeptiert Behauptungen vollig unkritisch, solange sie
nicht zu weit vom Selbstbild und der Wahrnehmung der be-
treffenden Person entfernt sind.

So was solltest du nicht mal denken
Verneinung, das Wortchen »nicht« und Dementi

Am hdufigsten pflanzt man jemandem neue Gedanken ein,
indem man haufig genug behauptet, dass irgendetwas nicht
so oder so ist. Bevor wir etwas nicht-tun konnen, miissen wir
uns namlich erst vorstellen, was das ist, vor das wir dieses
nicht setzen.

Stellen Sie sich bitte keinen blauen Eisbar vor.

Um diesen Satz zu verstehen, miissen Sie erst sichergehen,
dass Sie wissen, was »blauer Eisbar« bedeutet, um anschlie-
Bend das abstrakte Konzept nicht dartiberzulegen. Und da
ist es auch schon zu spat. Sie haben sich schon einen blauen
Eisbdren vorgestellt.

Vielleicht haben Sie noch nie grof} tiber das l.iebesleben
der koniglichen Hauser nachgedacht, aber wenn Sie die
Schlagzeile »Diana bestreitet Affare mit Reitlehrer« lesen,
miissen Sie erst das Konzept »Diana — Affire — Reitlehrer«
verstehen und dann hinzufiigen, dass es nicht den Tatsachen
entsprach. Obwohl Thnen die Schlagzeile nichts Neues er-
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zahlt hat, ist in IThrem Kopf nun ein Gedanke entstanden,
der vorher noch nicht da war. Und wie alle wissen, die klei-
ne Kinder haben oder hatten, 16st sich ein neuer Gedanke
nicht so einfach in Luft auf. Der Reitlehrer? Man mag es sich
ja kaum vorstellen ...

Verneinung ist abstrakt

Das hangt damit zusammen, dass wir abstrakte Begriffe wie
das Wort nicht im Kindesalter als Letztes lernen. Da sie abs-
trakt sind, also keine Entsprechung in der fassbaren Wirk-
lichkeit haben — anders als Eisbaren oder Reitlehrer —, kann
man sich auch schlechter an sie erinnern. Wenn Sie Threm
Kind sagen, dass es nicht mit dem Stuhl schaukeln soll, set-
zen Sie ihm damit erstmal den Gedanken ans Schaukeln in
den Kopf. Das geistige Bild vom Stithleschaukeln ist schnell
fertig. Das Wortchen nicht ist ein rein intellektueller Zusatz,
den wir diesem Bild bewusst hinzufiigen missen, und das ist
ziemlich schwierig. Und jedes Mal, wenn Sie lhrem Kind sa-
gen, dass es nicht mit dem Stuhl schaukeln soll, verstiarken
Sie das Bild des schaukelnden Stuhls. Zum Schluss reicht
der bloBe Anblick eines Stuhls, und schon entsteht im Kind
der Impuls z7um Schaukeln — obwohl Sie es die ganze Zeit
gebeten haben, nicht damit zu schaukeln. Ein paar weitere
Beispiele dafiir, wie man die Leute restlos aus dem Konzept
bringen kann:

»Verzdahl dich nicht!«
»Du trinkst nicht mehr, oder?«
»Hor endlich auf, immer deinen kleinen Bruder zu schlagen!«
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QOder ein anderes klassisches Beispiel:
»Du brauchst dir gar keine Sorgen zu machen, das ist nicht
schwer zu finden. Du kannst die Abzweigung gar nicht verpas-

sen!«

Merken Sie, was fur Bilder und Gedanken diese Sitze im
Kopf entstehen lassen? Alle Suggestionen funktionieren
umso besser, je ofter Sie ihnen ausgesetzt werden. Wenn Sie
frither mal ein Alkoholproblem gehabt haben und Sie je-
mand gelegentlich fragt, ob Sie noch trinken, ist das kaum
problematisch. Aber wenn die Frage of t genug gestellt wird,
und zwar in der obigen Formulierung, wird das mentale Bild
des Trinkens so verstarkt, bis es leicht wieder Wirklichkeit
werden kann.

Das ist auch der Grund, warum Kinder, die gerade Fahr-
radfahren gelernt haben und denen man erklart hat, dass sie
nicht gegen irgendwelche Mauern oder Gegenstande fahren
sollen, sich grundsatzlich auffithren wie verspulte Mittelstre-
ckenraketen. Sie konzentrieren sich so sehr darauf, nicht
gegen die Dame zu fahren, nicht gegen die Dame zu fahren, nicht
gegen die Dame zu fahren, bis ihnen gar nichts anderes mehr
tibrig bleibt, als genau das zu tun. Oderwie ich selbst, alsich
mit einem Schneescooter gegen den einzigen Baumstamm
auf einem riesigen, leeren Feld fuhr. Der noch dazu fiinf Me-
ter neben der Spur stand. Der Baumstamm, gegen den ich
so konzentriert nicht fahren wollte.

Vom professionellen Golfspieler bis zum erfolgreichen Ge-
schaftsmann kann Ihnen jeder erzihlen, dass man sich nicht
aufdie FuBangeln konzentrieren sollte, sondern auf das Ziel
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Sonst tritt man namlich garantiert in die nachste FuBlangel.
Jetzt wissen Sie, warum. Stellen Sie sich keinen blauen Eis-
baren vor.

Das bose Wort

Eigentlich finde ich ja, dass das Wort nicht aus unserem
Sprachgebrauch verbannt werden sollte, denn es ist unmaog-
lich, nichts zu tun. Sie tun immer etwas. Versuchen Sie mal,
einem Kind klarzumachen, dass es nicht tun soll, was es gera-
de tut. Beim nachsten Mal sagen Sie ihm, was es stattdessen
tun soll, und beobachten den Unterschied in der Wirkung.
Erwachsene ticken genauso. Eine Handlung, genauso wie ein
Gedanke, ist bewegte Energie. Es ist unmoglich, Energie zu
stoppen. Es ist so gut wie unmoglich, etwas nicht zu tun oder
etwas nicht zu denken. Stattdessen konnen Sie nur die Ener-
gie umlenken und etwas anderes tun oder denken.

Statt jemand zu bitten, etwas zu unterlassen, und ihm da-
mit einen ganz unnoétigen Gedanken in den Kopf zu ptlan-
zen (den er vorher vielleicht gar nicht hatte, wie beispiels-
weise den schaukelnden Stuhl), sagen Sie ihm doch einfach,
was er stattdessen tun soll. Die Chancen stehen wesentlich
besser, dass Sie damit das gewtinschte Resultat erzielen. Au-
Berdem miissen Sie sich dabei viel kreativer und positiver
ausdriicken, als Sie es im anderen Fall gemacht hatten. Aber
es ist schwierig!

Uberhaupt konnen wir meistens besser tiber die Dinge —
und uns selbst — reden, wenn wir sagen, was ist und was wer-
den kann, statt dartiber zu sprechen, was nicht ist und nicht
werden kann. Je nachdem, was wir sagen, lassen wir verschie-
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dene Bilder, verschiedene Suggestionen, in unserem Kopf -
und bei unserer Umgebung — entstehen. Denken Sie an Ni-
xons »Ich bin kein Schurke«. Man kann ein Alkoholiker sein,
der nicht trinkt. Oder man ist trocken. Sie konnen versu-
chen, nicht traurig zu sein. Oder Sie konnen versuchen, ein
bisschen frohlicher zu sein.

Neulich habe ich mit einem Menschen gesprochen, dessen
Scheidung gerade ein halbes Jahr zurticklag. Er war immer
noch deprimiert. Aberseine Einstellung zum Leben dnderte
sich doch ein bisschen, als ich ihm klarmachte, dass er seine
Perspektive andern und sich als Single betrachten sollte statt
als Geschiedenen. Wie Sie Thre Umwelt beschreiben, beein-
flusst die Vorstellungen, die Sie sich und Ihrer Umwelt ver-
mitteln. Und das wiederum hat groflen Einfluss darauf, wie
Sie durchs Leben gehen. Gehen Sie geradeaus? Oder gehen
Sie nicht riickwarts? Was ist [hnen lieber?

Nicht-Ubung

VersuchenSie, einen Taglangdas Wort nicht zu vermei-

den —und beobachten Sie, wie oft Sie es aus Bequemlich-
keit doch verwenden. Es ist namlich viel leichter zu sagen,
was man nicht will, statt zu formulieren, was man will. Aber
Sie werden entdecken, dass Sie sich viel abwechslungsreicher
und positiver ausdriicken, wenn Sie das nicht weglassen.
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Grundlose Dementi

Eine Suggestion durch das Wort nichtist am starksten, wenn
sie unerwartet kommt. Wenn man sagt, dass man selbst et-
was nicht ist oder nicht tut, sagt man damit indirekt auch et-
was tiber alle anderen aus. Wenn Nixon seine berithmte Au-
Berung ein bisschen anders ausgedriickt hidtte und statt »Ich
bin kein Schurke« gesagt hatte: »/ch bin kein Schurke«, dann
hitte er damit indirekt behauptet, dass es andere gab, die
durchaus Schurken waren.

Sich grundlos von etwas zu distanzieren oder ungefragt mit
Dementi zu kommen, ist eine kluge Art, Dinge tiber ande-
re Menschen zu sagen. Der Politiker, der sagt: »Unsere Partei
ist nicht fremdenfeindlich«, behauptet damit indirekt, dass
gewisse andere Parteien es sehr wohl sind. Oder? Eigentlich
hat der Politiker das ja gar nicht erwahnt, aber genau dieser
Gedanke entsteht in unserem Kopf. Und wenn seine Par-
tei nicht fremdenfeindlich ist, dann muss es ja wohl die an-
dere Partei sein, stimmt’s? Und schwupps! habe ich schon
entschieden, wer bei der nachsten Wahl meine Stimme be-
kommt. Es sei denn, ich lese die nachste Schlagzeile und
vergesse alles wieder. Obwohl ich natiirlich versuche, es ...
nicht ... zu vergessen.
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Das Kommando iibernehmen
Auf mehreren Ebenen sprechen

Man kann Suggestionen, also ans Unterbewusstsein gerichte-
te Vorschldge, auch auf andere Art verstecken. Wenn wir mit-
einander reden, wird oft nicht ganz klar, was wir eigentlich
meinen. Man kann Worte verschieden interpretieren. Wenn
wir nur auf die Worte horen wirden, wiarden wir einander
ganz schon oft missverstehen. Aber durch Einbeziehen von
Tonfall, Kérpersprache und Gesamtsituation begreifen wir
schon besser, was unser Gegeniiber uns mitteilen will. Wir
entscheiden unsfiir eine einleuchtende Deutung des Gehor-
ten, und darauf antworten wir dann.

Unser Unterbewusstsein registriert dennoch alle Deu-
tungsmoglichkeiten. Daher konnen wir auf mehreren Ebe-
nen gleichzeitig reden. Die Deutung, die das Bewusstsein
vornehmen wird (und die wir fiir die richtige halten), ist die
oberste Ebene. Darunter konnen wir uns so ausdriicken, dass
man unsere Worte auch anders deuten kann. Diese Deutung
schnappt dann unser Unterbewusstsein auf. Und wenn diese
versteckte Botschaft konsequent gebracht wird, beginnt un-
ser Unterbewusstsein auch darauf zu reagieren.

Mir ist klar, dass das verzwickt klingt, aber Sie werden es
gleich ganz kapieren. Ein einfaches Beispiel: Jemand sagt zu
mir: »Wenn ich ehrlich sein soll, kann ich schon die begin-
nende Ubelkeit verspiiren, Henrik.« Meine bewusste Deu-
tung lautet, dass es dem Menschen schlecht wird und er mir
das mitteilen will. Aber eine andere, versteckte Deutung
steckt in der Suggestion: »Wenn ich ehrlich sein soll, kann
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ich schon die beginnende Ubelkeit verspiiren, Henrik.« So
etwas bezeichnet man als versteckten Befehl. In einem nor-
malen Alltagsgesprach fallt das nicht weiter ins Gewicht.
Aber wenn die Person solche versteckten Suggestionen oft
genug auf mich losldsst, dann werde ich langsam, aber sicher
doch reagieren und beginnende Ubelkeit verspiiren, auch
wenn ich nicht weil3, woher sie kommt.

»Ich kann schon die beginnende Ubelkeit verspiiren, Hen-
rik. Es fiihlt sich an, als wiirde sich der Magen umdrehen,
und dann kommt auch schon der Brechreiz. Du weifit doch,
wie sich das anfuhlt ...«

Ich schlage vor, Sie lesen die letzten Zeilen lieber nicht
zu oft!

Wenn Sie Suggestionen auf diese Art einsetzen wollen, ver-
starken Sie die Wirkung, indem Sie sie vorsichtig markieren.
Verandern Sie Ihren Tonfall, oder suchen Sie Augenkontakt,
wihrend Sie die entsprechenden Worte aussprechen. Wie-
derholen Sie das bei jeder Suggestion. Schon bei der kleins-
ten Veranderung der Stimmlage konnte das Unterbewusst-
sein Ihres Gegeniibers die anders ausgesprochenen Worte
an einer anderen Stelle ablegen. Beispiele mit nicht enthal-
ten auch solche versteckten Befehle (»verzihl dich«, »du
trinkst«), die man durch einen bestimmten Tonfall markie-
ren kann.

Wenn Sie finden, dass sich das Ganze langsam wie eine Art
Hypnose anhoért, dann sind Sie nicht ganz auf dem Holzweg.
Das ist zwar noch keine Hypnose, aber auch Hypnose macht
sich unsere Deutung von Worten zunutze. Versteckte Befeh-
le gehoren zu den hypnotischen Techniken. In der Hypno-
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setherapie — und tibrigens auch in vielen anderen Thera-
pieformen — nitzt man die Tatsache, dass wir Mitteilungen
aufverschiedenen Ebenen verstehen. Indem man Suggestio-
nen einsetzt, kann man dem Unterbewusstsein des Patienten
unbemerkt therapeutische Ratschlage vermitteln. Der Vater
der modernen Hypnose, Milton H. Erickson, den ich bereits
mehrmals erwahnt habe, war in dieser Art von Parallel-Kom-
munikation absolut unschlagbar.

Vorsicht, menschliche Suggestions-Schleudern!

Achten Sie immer auf versteckte Suggestionen von anderen,
entweder in Form von Vorschlagen oder mit nicit-Formulie-
rungen. Viele Menschen wenden konsequent negative Sug-
gestionen an, ohne es zu wissen. Auf diese Art verbreiten sie
unabsichtlich Angst und Besorgnis in ihrer Umgebung. Ver-
meiden Sie diese Sorte Mensch so gut es geht. Selbst wenn
Sie sich ihre Suggestionen bewusst machen, ist es gar nicht
so einfach, sich nicht doch von ihnen beeinflussen zu lassen.
Sie konnen hochstens versuchen, solchen Aussagen entge-
genzuwirken, indem Sie sie umformulieren und stattdessen
eine positive Suggestion verwenden.

Wenn jemand standig negative Vibes verbreitet, konnten
Sie im schlimmsten Fall auch auf ihn zugehen und zuerst
mittels Meinungs-Aikido Rapport schaffen. Dann sagen Sie
beispielsweise: »Ich verstehe genau, wie du dich fihlst, Jir-
gen. Ich weil}, dass ich an deiner Stelle genauso empfinden
wiirde.«

Wenn Sie dann merken, dass derjenige auf Sie hort, ge-
ben Sie ihm positive Suggestionen, die Sie mittels Stimme
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und Augenkontakt markieren und mit Vorschlagen fiir kre-
ative Aktivititen kombinieren. »Ich habe aber gemerkt, ich
kann echte Verbesserungen erzielen, Jiirgen, indem ich
mir einfach sage: -Mann! Mach doch mal Urlaub!«« Solche
Zcitgenossen muss man mit ihren eigenen Waffen bekamp-
fen.

Jedes Wort kann suggestiv wirken

Jedes Wort ist eine potentielle Suggestion, denn unser Un-
terbewusstsein scannt immer samtliche Bedeutungen des Ge-
horten und ruft jede Assoziation ab. Wenn Sie das nachste
Mal Werbung im Radio horen oder einen Spot im Fernsehen
schen, versuchen Sie mal darauf zu achten, was fiir Worter
und Ausdriicke da verwendet werden. Falls die Werbung gut
gemacht ist, hat man vorher jedes Wort auf die Goldwaage
gelegt, um einen genau kalkulierten Effekt bei lhnen zu er-
zielen. Versteckte Suggestionen kénnen Assoziationen her-
vorrufen, die Sie tiberhaupt nicht auf der Rechnung haben.
Durch geschickten Einsatz solcher unterschwelligen Bot-
schaften kann man im Grunde jede beliebige Assoziation
mit jedem beliebigen Produkt koppeln.

Heutzutage ist es schon ein Werbungsklischee, dass Eises-
sen so etwas wie symbolischer Sex ist. (Wenn Sie auch nur
den geringsten Zweifel haben, sehen Sie sich mal die Mag-
num-Werbung an. Vollstandig bis hin zum kleinen wei3en
Klecks am Mundwinkel.) Aber abgesehen von der Freud-
’schen Perspektive ist ein Zusammenhang zwischen Eis und
Sex schon ziemlich willkiirlich. Eines Tages hat aber irgend-
ein Werbefritze beschlossen, Eis mit Suggestionen von Sex zu
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Aufmerksamkeitsiibung

¢ Finden Sie zehn alltagliche Satze, die versteckte Sug-
gestionen enthalten, beispielsweise nicht-Formulierun-
gen, Wiederholung positiv konnotierter Worter und ver-
steckte Befehle. Denken Sie iiber die Dinge nach, die Sie
selbst oder andere sagen.

Besorgen Sie sich irgendeine Tageszeitung und versuchen
Sie, versteckte Suggestionen zu entdecken, beispielsweise
nicht-Formulierungen, Wiederholung positiv konnotierter
Worter und versteckte Befehle. Beginnen Sie einfach mit
dem Leitartikel. Und dann sehen Sie sich mal an, wie viel
davon Sie in einem Artikel finden, der sich um objektive Be-
richterstattung bemiiht.

verkntipfen, angefeuert von Marketingforschern wie Ernest
Dichter oder Louis Cheskin. Es funktionierte so gut, dass seit-
dem alle auf diesen Zug aufgesprungen sind. Aber es konnte
genauso gut jedes andere Produkt gewesen sein.

In einem Werbespot werden gewisse Worter eingesetzt, um
einen Zustand oder ein Geflihl bei Ihnen zu erzeugen. Die-
ser Zustand wird dann mit dem Produkt oder dem Logo des
Herstellers assoziiert. Worter wie warm, weich, rein, stark, gro-
ferschaffen einen ganz anderen Zustand und ein ganz ande-
res Erleben als Worter wie angespannt, unruhig, dngstlich und
schwach. Am leichtesten ruft man bei den Menschen ein Ge-
fahl hervor, indem man dartber spricht. Ich weif} nicht, wie
es bei Thnen ist, aber bei mir juckt es gerade so ein bisschen
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im Hals. Wie ist es bei lhnen? Wenn Sie ganz genau nachspii-
ren? Juckt es nicht auch ein kleines bisschen?

Dachte ich’s mir doch!

Samtliche Wérter, Ausdriicke und Bilder, die Sie beim Re-
den einsetzen, werden Thren Gesprachspartner in eine be-
stimmte Stimmungslage versetzen. Genau wie [hre nonverba-
le Kommunikation. Sorgen Sie dafiir, dass Sie den anderen
wirklich dorthin bringen, wo Sie ihn haben wollen.

Das hab ich doch gar nicht gesagt

Suggestion durch Andeutungen und Unterstellungen

Sprachliche Suggestionen lassen sich effektiv einsetzen, in-
dem man sie nicht direkt ausspricht, sondern geschickt zwi-
schen den Worten versteckt, mit Anspielungen und Unter-
stellungen. Wie Sie sehen werden, funktioniert das ausge-
zeichnet. Auch hier merkt unser Bewusstsein nichts.

Informationen weglassen

In einer Unterhaltung bedienen wir uns diverser Abktirzun-
gen. Wir gehen davon aus, dass unser Gesprachspartner un-
sere Definitionen und unser Verstandnis von den Dingen
teilt, dass die Worter fiir uns also dieselbe Bedeutung haben.
Deshalb missen wir auch nicht bei jedem Wort erkldren, was
wir damit meinen. Gott sei Dank, denn dann waren unse-
re Gespriche ganz schon anstrengend. Wir lassen also eine
Menge Informationen weg, weil wir sie als gegeben voraus-
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setzen. Oft ist das tatsachlich unproblematisch. Einen Satz
wie »Drauflen war es stockfinster« verstehen wir sicher alle
ungefahr gleich. Die Auffassungen von »stockfinster« gehen
bei verschiedenen Zuhorern nicht sonderlich auseinander.
Wenn wir uns wertend ausdriicken, wird es schon schwieri-
ger. »Es war echt toll auf der Nobelpreisverleihung.« Wie toll
ist »echt toll« fiir Sie, und wie toll ist es fiir mich?

Manchmal lassen wir zu viele Informationen weg, oder es
stellt sich heraus, dass unser Gegeniiber manche Dinge an-
ders versteht als wir. Dann entstehen Missverstindnisse. Man
kann nattrlich auch bewusst Informationen weglassen, unter
dem Vorwand, dass der andere ja sowieso weil}, wovon man
redet. »Und dann kam er wieder mit demselben Quatsch an,
wie immer.« In Wirklichkeit weil3 ich das vielleicht gar nicht.
Ich glaube nur, dass ich es wei. Dann denken wir an ganz
verschiedene Dinge, sind aber beide tiberzeugt, dass genau
das gemeint ist, was wir meinen.

Der Trick mit der Vergleichstilgung
Ein gutes Beispiel fiir weggelassene Informationen finden
wir auf den Packungen von tiefgekiihlten Fertiggerichten.
Ich habe gerade ein Lachsfilet in der Mikrowelle. Auf dem
Karton steht: »Die Sauce haben wir aus unserer eigenen
Bouillon gekocht. Jetzt ist sie noch besser und leckerer ...«
Es gab einen richtigen Trend, da druckte jeder Hersteller auf
die Verpackung einen Hinweis im Stil von:

Verbessertes Rezept!

Jetzt noch bessere Sauce!

Oder die Shampoos prahlten mit einem: Neue, verbesserte

260



Das hab ich doch gar nicht gesagt

Formel! (Was zum Henker sind das eigentlich Formeln? Woll-
te ich schon immer mal fragen.)

Und vom Waschmittelkarton tont es stolz: Wiischt jetzt noch
weifer!

Ich bezweifle nicht mal, dass das alles so stimmt. Die Fra-
ge ist nur — besser als was? Weiller als was? Besser und lecke-
rer als was? Welche Version ist da denn tiberhaupt verbessert
worden? All diese Behauptungen sind Vergleiche, aber man
vergisst zufallig zu erwahnen, womit eigentlich verglichen
wird. Unser Hirn mag Zusammenhange. Wirsehengern Ver-
bindungen. Und wenn wir keine finden, dann stellen wir sie
eben selbst her. Deswegen sind wir auch so verliebt in Ver-
schworungstheorien. Denn dann hangt alles plotzlich ganz
logisch zusammen. Wenn wir Formulierungen wie die obi-
gen lesen, erganzen wir den Satz unbewusst. Das sind wir so
gewohnt, dass wir automatisch glauben zu wissen, womit ver-
glichen wird. Und dann setzen wir eben eine Bedeutung ein,
die wir fiir die einzig mogliche — und richtige halten.

Jetzt noch bessere Sauce ... eine bessere als die vorherige na-
tarlich. Aber in Wirklichkeit gabe es jede Menge plausibler
Deutungen dieser Behauptung. Besser — als unsere anderen
Produkte. Besser — als die Produkte der Konkurrenz. Bes-
ser — als friither, aber schmecken tut sie immer noch nicht so
richtig. Und so weiter. Manche Interpretationen scheinen
naheliegender als andere: »Besser als Gurken« kommt uns
vielleicht nicht ganz passend vor, aber woher wollen wir wis-
sen, dass nicht genau das gemeint war?

Verschiedene Menschen bevorzugen verschiedene Deu-
tungen. Gemeinsam ist ihnen nur, dass sie sich fiir die Deu-
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tung entscheiden, die ihnen die einzig logische — und des-
halb wahre - zu sein scheint. Wir werden die Interpretation
wiahlen, die am meisten personliche Relevanz fiir uns hat,
denn die wird uns als Erstes in den Sinn kommen. Indem
man bewusst Informationen auslasst, zwingt man den Emp-
fanger der Botschaft, sie selbst mit Bedeutung zu fiillen. Mit
anderen Worten — im Prinzip sagt man gar nichts, aber der
Konsument verkniipft mit dem Produkt etwas, das fiir ihn
wahr und persénlich ist. Eine ziemlich hinterlistige Metho-
de, um eine Beziehung zum Empfanger der Botschaft her-
zustellen. Aulerdem tberlasst man es ihm, sich gute, wahre
Aussagen tiber das Produkt auszudenken. Man selbst sagt ei-
gentlich gar nichts Gutes dazu.

Indem Informationen weggelassen werden oder man sich
auf eine Art ausdritickt, die viele Deutungen zulasst, zwingt
man den Empfanger, die Botschaft mit Inhalten zu fiillen
und sie so wahr und personlich zu machen. Ein Redakteur,
mit dem ich mich einmal unterhalten habe, erzahlte mir,
dass er genau diesen Kunstgriff verwendet, um den Leser
gefiihlsmaBig zu fesseln. Ein wunderbares Beispiel fiir diese
Strategie ist das ironische (zumindest hoffe ich das) Wahl-
plakat der schwedischen Umweltpartei Miljopartiet vor den
Wahlen 2006. Es fragte den Wahler:

Welche Art von Firsorge und Pflege
wiinschen Sie sich fiir unsere dlteren Mithirger?
Genau.

Die Umweltpartei
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Bei oberflachlicher Betrachtung kénnte man meinen, dass
wir uns fiir unsere Senioren alle die gleiche Fiirsorge wiin-
schen und tber das Thema gar nicht erst grof3 diskutiert
werden muss. Aber bei naherer Betrachtung sagt dieses Pla-
kat eigentlich Folgendes: Egal, was fiir eine Meinung Sie in
dieser Frage haben, egal, was Flirsorge und Pflege fur Sie
bedeutet — wir stehen fiir Ihre Meinung. Die Umweltpartei.

Wir glauben, dass sie wissen
Indem man seine Ausdrucksweise allgemein halt und sein
Gegentiber zwingt, Aussagen selbst mit Bedeutung zu fiil-
len, kann man jemandem sogar weismachen, dass man mehr
weil, als wirklich der Fall ist. Ein gutes Beispiel ist die »Ver-
nehmungsmethode«, die unter anderem in den Funfziger-
jahren in China Anwendung fand. Der Verhaftete bekam im
Grunde nur zu horen: »Wir wissen bereits alles, du kannst
also genauso gut gleich alles zugeben.« Dann lie3 man das
arme Opfer ein paar Tage in seiner Zelle schmoren, wo es
dartiber nachdenken konnte, was die Vernehmenden damit
meinten. Zum Schluss fand der Gefangene nach langem
Griibeln immer irgendetwas, was man ihm anlasten konnte.
Doch selbst wenn er ein schweres Verbrechen gestand, stand
von vornherein fest, dass man etwas anderes gemeint hatte.
Also wurde er entweder wieder in seine Zelle geschickt oder
auf »kreativere« Weise verhort, und irgendwann hatte das
Opfer jede Tat seines Lebens als potentielles Verbrechen ge-
gen den Staat gestanden.

Diese Methode ldsst sich auch anwenden, um das Vertrau-
en eines Menschen zu gewinnen. Sagen Sie etwas Personli-
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ches tiber jemand, bleiben Sie aber zweideutig genug, so dass
die betreffende Person Thre llickenhafte Aussage mit Bedeu-
tung fallen muss.

Wiahrend Sie dies lesen, ballen Sie bitte eine Hand zu ei-
ner festen Faust. Haben Sie die Faust geballt? Gut. Bleiben
Sie einen Moment so.

Noch einen Moment.

Und jetzt machen Sie langsam, ganz, ganz langsam die
Hand wieder auf. Ungefahr jetzt haben Sie ein ganz komi-
sches Gefiihl in der Hand, stimmt’s?

Gut.

Wenn ich ehrlich sein soll, hatte ich keine Ahnung, wie sich
Ihre Hand gerade anfiihlte. Vielleicht hat es gepikst oder ge-
juckt, vielleicht war sie verschwitzt oder warm. Oder sonst
was. Ich habe genug Information weggelassen, mich zwei-
deutig genug ausgedriickt (»ein ganz komisches Gefiihl«),
so dass Sie selbst erganzen mussten, was ich eigentlich da-
mit meinte. Was Sie auch prompt getan haben, indem Sie
davon ausgingen, dass ich genau das meinte, was Sie gerade
spurten. Ein Erlebnis, von dem ich eigentlich keine Ahnung
hatte. Man lasst seinen Gesprachspartner einfach selbst defi-
nieren, wovon man redet, und schon kann man es so ausse-
hen lassen, als wiisste man alles {iber sein Gegentiber, sogar
intime Details. Das ist eine Technik, die von allen moéglichen
skrupellosen Leuten angewandt wird, vom Guru Uber den
Vernehmungsleiter bis hin zum Heiratsschwindler.
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Der Sturm der Entriistung und andere Verallgemeinerungen
Auch durch Verallgemeinerungen kann man mit Andeutun-
gen Suggestion ausiiben. Dazu muss man nur einfach alles
tiber einen Kamm scheren. Wenn man behauptet, dass Ost-
friesen doof sind, hat man das Wesen der Bewohner von Ost-
friesland grob verallgemeinert. Worte, die oft verallgemei-
nernd eingesetzt werden, sind beispielsweise alle, keiner, im-
mer, nie, stindig, tiberall, Einwanderer, Jugendliche usw. Wer sol-
che Worter benutzt, leugnet damit alle Unterschiede und
Nuancen, die tatsachlich existieren, und zeichnet so ein stark
vereinfachtes Bild von den Verhaltnissen.

Oftmals verallgemeinern wir auch in unserem alltaglichen
Sprachgebrauch. Einen bestimmten Typ von Verallgemeine-
rungen findet man allerdings auch in den Nachrichtenme-
dien, beispielsweise in unseren Abendzeitungen, in denen
es nur so wimmelt von Formulierungen wie »wachsende Kri-
tik«, »reprasentative Telefonbefragung«, »Volkszorn« oder —
der absolute Klassiker — »Sturm der Entrastung«. Aber was
bedeuten diese Ausdriicke eigentlich? Um wie viel muss die
Kritik wachsen, um Nachrichtenwert zu erlangen? Ehrlich
gesagt reicht eine wiitende Mail am Montag und dann noch
eine am Donnerstag, um eine Wendung wie »wachsende Kri-
tik« zu rechtfertigen. Wie viele L.eute muss man anrufen, um
behaupten zu konnen, man habe eine »reprasentative Tele-
fonbefragung« durchgefihrt? Zweihundert? Oder zwanzig?
Zwei vielleicht? Und was macht sie eigentlich reprasentativ?

Vielleicht finden Sie, dass ich tibertreibe, aber dem ist
nicht so. Ein Journalist hat mir einmal anvertraut, dass es
bei der Zeitung Expressen nicht mehr als drei oder vier ent-
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ristete Stimmen brauchte, um von »Volkszorn« zu sprechen.
Ich weil} zwar nicht, ob das stimmt, aber es klingt nicht ab-
wegig. Nicht wenn man sich vor Augen halt, dass auch das
Svenska Dagbladet schon mal zehn Leserbriefe als »Sturm der
Entristung« bezeichnete.

Und wo liegt nun eigentlich das Problem? Tja, indem man
solches Vokabular einsetzt, lasst man es so aussehen, als gabe
es bereits eine allgemeine Meinung, wo es vielleicht noch gar
keine gibt. Wir reagieren nicht bewusst auf solche Worter,
wir héren sie fast gar nicht. Aber sie vermitteln uns das Ge-
fuhl, wir hatten es hier mit etwas zu tun, wortiber die L.eute
anscheinend eine Meinung haben. Vielleichtsogar die meis-
ten, wenn es einen »Sturm der Entriistung« gibt. Auf diese
Weise kann man eine Meinung bilden. Wir wollen ja nicht als
verriickte Aullenseiter dastehen, deswegen schlagen wir uns
lieber auf die sichere Seite und denken dasselbe wie alle an-
deren. Wenn es nun mal so ist, wie es in der Zeitung steht,
dass »wachsende Kritik« an irgendetwas laut wird, dann sollte
ich vielleicht auch dagegen sein, oder? Wo doch schon der
Volkszorn geweckt ist.

Auf diese Art kann man prima Meinungsmache betrei-
ben und die Leute in vorbestimmten Bahnen denken las-
sen. Man muss nur Verallgemeinerungen anwenden, die an-
deuten, dass die meisten Menschen eine gewisse Ansicht tei-
len. Auch wenn es nicht mehr als eine Handvoll - vielleicht
zehn — Personen sind.

N
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Vorsicht mit dem Abstraktionsniveau

Die letzte Methode fiir versteckte Suggestionen in Form von
Andeutungen ist eine Variante der leeren Rhetorik, die ich
im Abschnitt tiber L.iigen vorgestellt habe. Indem man sich
sehr speziell ausdriickt, gleichzeitig aber jede Definition der
Begriffe vernreidet, kann ein Sprecher es so aussehen lassen,
als wiirde er etwas untermauern, wenn nicht sogar bewei-
sen. Ohne dass irgendjemand eigentlich aus seinen Worten
schlau geworden ware. Wie der Geschaftsfiihrer, der unter
Druck geriet und folgende Weisheit zum Besten gab: »Wir
muissen erstdiese neue, schwierige Situation diskutieren, die
wichtige Bereiche des gegenwirtig stattfindenden Prozesses
bertihrt.« Das klang ja mal so richtig beeindruckend! Aber
er hat vollig vergessen, seiner staunenden Zuhorerschaft zu
erklaren, wie diese Situation denn nun aussah und warum
sie sich so schwierig gestaltete. Und welche von diesen Berei-
chen waren wichtig? Was fur ein Prozess und seit wann findet
der Giberhaupt statt?

Journalisten bezeichnen so etwas als zu hohes Abstraktions-
niveau, und wenn sie sich aufihren Job verstehen, haben sie
wenig Verstandnis fiir solche Phrasendrescherei. Medienbe-
rater warnen ihre Kunden, dass sie hochstens dreimal in Fol-
ge mit einem zu hohen Abstraktionsniveau durchkommen,
dann verlieren sie langsam ihre Glaubwiirdigkeit. Als Zuho-
rer tut man sich manchmal ein bisschen schwer, dieses Pha-
nomen zu entlarven. Denn es klingt ja alles so gut. Oft so-
gar supergut. Wenn man das Ganze aber geschrieben sieht,
wirkt es auf einmal total absurd. Hiibsch war auch das erste
oftizielle Statement des schwedischen Bildungsministers Jan
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Bjorklund: »Ich will bereits heute eines unterstreichen: Bil-
dung muss vom Bedarf des Schulwesens nach Bildung ge-
lenkt werden.« Wie meinen?

lhre ganze Personlichkeit ist Suggestion

Es sind nicht nur Ihre Worte, sondern auch Ihre Kleidung,
Ihre Bewegungen und Ihre Stimme, die auf andere sugges-
tiv wirken. Wenn Sie Rapport schaffen und Ihr Gegeniiber
fuhren, kénnte man das auch so formulieren, dass Sie ihm
Suggestionen eingeben. Der schwedische l.obbyist Martin
Borgs hat in seinem Buch Propaganda ein gutes Beispiel da-
fir gegeben, wie er seine Personlichkeit suggestiv einsetzte,
um eine Entscheidung zu beeinflussen. Er wollte einen Tag
eher aus dem Krankenhaus entlassen werden, doch es war
ein Sonntag, an dem nur selten Patienten entlassen werden.

Als Erstes bat ich die Krankenschwester, dem Arzt auszurichten,
dass ich ihn sprechen wollte. Bevor er eintraf, machte ich mich ein-
Jfach schon fertig. Legte den viel zu grofen Krankenhauskhittel ab.
Duschte. Zog Jeans und Pullover an. Réiumte das Zimmer auf, so
dass alles wieder schon an seinem Platz stand. Packte meine Sa-
chen und stellte den Koffer gut sichtbar auf den Boden. Dann setz-
te ich mich auf den Besucherstuhl und tippte etwas in meinen Lap-
top, statt im Krankenhausbett liegen zu bleiben und fernzusehen.

Die unausgesprochene Andeutung hatte deutlicher nicht
sein konnen. Der Arzt traf keinen kranken Mann an, son-
dern einen gesunden, der voller Tatendrang steckte. Noch
am selben Tag wurde er entlassen.
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Denken Sie mal tiber Ihre Kérpersprache nach, wie Sie re-
den, wie Sie sich kleiden und benehmen. Was suggerieren
Sie Threr Umwelt damit? Und was wiirden Sie ihr gerne sug-
gerieren?

Mit den Methoden der Beeinflussung, die ich in diesem Ka-
pitel vorgestellt habe, kann man vor allem Meinungen beein-
flussen. Aber man kann auch Einfluss auf die Geftihle seines
Gesprachspartners nehmen. Im nachsten Kapitel werden Sie
die Technik der so genannten »Anker« kennenlernen. Mit
diesen Ankern kénnen Sie im Handumdrehen genau den
gewtinschten Gefiihlszustand auslosen, bei sich oder ande-
ren Menschen. Sie haben ja bereits gelernt, wie wir und un-
ser Handeln oft davon bestimmt werden, was wir fithlen. Sie
wissen also, wie stark diese Art der Beeinflussung ist. Aber
nicht vergessen — Gedanken an die Weltherrschaft oder den
Film Der Manchurian Kandidat konnen Sie sich gleich aus
dem Kopf schlagen, bevor Sie weiterlesen.

Denken Sie immer daran: Nur Sie mit lhren neu erwor-
benen Kraften bestimmen dariiber, ob Ihre Suggestionen in
Form negativer Manipulation oder positiver Beeinflussung
zum Einsatz kommen.







Zehntes Kapitel

In dem Sie in Kontakt mit Ihren eigenen Gefiihlen und den
Gefiihlen 1hres Gegeniibers kommen, Umarmungen vermeiden
und lhre Angst vor dem Weifien Hai verlieren.
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Wie Sie ein Gefiihl verankern und beliebig wieder auslosen
konnen

Wie Sie wissen, konnen Sie die Stimmung Ihres Gegentibers
durch Rapport und Suggestion beeinflussen. Aber oft erzie-
len Sie damit keine ganz prazisen Resultate — wie wollen Sie
beispielsweise die Kombination »Uberschwang und Selbst-
vertrauen« statt »Frohlichkeit und Kreativitat« suggerieren?
Es kann ganz schén schwer sein, die richtigen Gefiihle zu
treffen. Man kann Gefiihle aber auch effektiver beeinflussen
und bei jedem Menschen jede Geflihlslage auslésen. Diese
Methode nennt man Anker.

Anker = Konditionierung
Eigentlich besteht kein Unterschied zwischen einem Anker
und einer klassischen Konditionierung. Die klassische Kondi-
tionierung ist das, was Pawlow durchflihrte, als er seine Ver-
suchshunde dazu brachte, beim Klang einer Glocke Speichel
abzusondern. In diesem Fall konditionieren wir aber Men-
schen statt Hunde, und wir konditionieren sie so, dass sie in
eine bestimmte Stimmung kommen. Nicht sabbern. Da sich
alle Gefiihle verankern lassen, konnen Sie quasi auf Bestel-
lung Zustande wie Kauflust, Anbetung oder Nervositat her-
vorrufen.

Denken Sie an Spidermans Onkel Ben. Setzen Sie lhre
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Kenntnisse verantwortungsvoll ein, also nur, um Gutes zu
.tun. Viele haben das Gegenteil versucht und kénnen Ih-
nen versichern, dass [hnen das am Ende selbst ins Kreuz fal-
len wird. AuBerdem werden Sie in Threm nachsten L.eben
ein Stein. Also bitte. Geben Sie Thren Mitmenschen ein Ge-
schenk. Keine Neurose.

Sie sind bereits voll davon

Ich habe es bereits gesagt, und ich sage es noch einmal:
Nichts in diesem Buch ist wirklich neu fiir Sie. Das gilt auch
fiir die Anker - Sie haben sie schon immer verwendet. Wenn
wir durchs l.eben gehen, erleben wir unheimlich viel. Viele
von diesen Erlebnissen sind mit starken Gefiihlen verkniipft:
Freude, Liebe, Hass, Verrat, Gliick, Nervositit, Anspannung,
Wut usw. Wenn wir uns an ein Erlebnis erinnern, rufen wir
uns mehr ins Gedachtnis als das bloBBe Geschehen. Wir fiih-
len uns auch zu einem gewissen Grad so wie damals. Und wir
brauchen uns nicht mal an das Geschehen zu erinnern, um
das Geflihl trotzdem noch einmal zu durchleben. Deshalb ist
es auch méglich, dass wir jemand aus der Ferne sehen und
spontan unsympathisch finden. Erst hinterher merken wir,
dass uns diese Person einfach ganz furchtbar an den Jungen
erinnerte, der uns in der Grundschule immer so gehanselt
hat, oder dass sie einen ahnlichen Pulli trug wie unser Lieb-
lingsfeind aus Kindertagen.

Was eine solche Geflihlserinnerung bei uns auslost - in
diesem Fall das Aussehen oder ein bestimmtes Kleidungs-
stiick —, bezeichnet man als Anker. Eine Situation, ein Gegen-
stand oder ein Erlebnis, das unbewusst in einem bestimm-
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ten Gefiihl verankert ist. Das Aussehen oder der Pulli spie-
len eine Rolle in der konkreten Erinnerung, die mit die-
sem Geflihl verkniipft ist. Kénnen Sie mir folgen? Solche
Anker begegnen uns auf Schritt und Tritt, beispielsweise
wenn ein bestimmtes Lied ertont und wir dasselbe Gefiihl
empfinden wie beim ersten Héren. »Oooh! Sie spielen un-
ser Lied! Kraftwerk! Weil3t du noch ...?« Oder wenn Sie ein
altes Fotoalbum durchblittern und gewisse Erinnerungen
zum Leben erwachen, inklusive Threr damaligen Gefiihle.
Oderauch Filmmusik! Viele Filme verwenden die Musik als
Anker, um das Kinopublikum in einen bestimmten Zustand
zu versetzen. Die zwei deutlichsten Beispiele sind beispiels-
weise M von Fritz Lang und Der Weife Hai von Steven Spiel-
berg. In M pfiff der Morder immer eine bestimmte Melodie,
wenn er auftauchte. Zum Schluss reichte das Pfeifen, um
dem Zuschauer mitzuteilen, dass der Moérder im Anzug war,
er musste gar nicht mehr im Bild erscheinen. Dieser Trick
reichte vielleicht, um die L.eute 1931 zu erschrecken, aber
heute sind wir doch ein bisschen mehr sophisticated. Oder?
Die berithmte Musik im Weiflen Haisetzte Spielberg fiinfund-
vierzig Jahre spater ein, genau so wie Lang in seinem Film: Er
gab dem Zuschauer zu verstehen, dass sich der Hai naherte.

Ich kenne mehrere Leute, die den Weifen Hai gesehen ha-
ben, als sie ungefiahr zwolf waren, und noch im Erwachsenen-
alter spurbar schnelleren Puls, Schwei3ausbriiche, leichtes
Angstgefiihl und nervose Zuckungen bekommen, wenn ich
mich von hinten an sie anschleiche und summe: »Damm ...
damm ... dam-dam-DAM-DAM-dam-dam-DAM-DAM!!!« Fallt
mir grade so ein zum Thema Anker.
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Manchmal ist der Anker nur mit einer bestimmten Erinne-
rung verkniipft und nicht mit einem starken Gefiihl. Dann
sagen wir Sachen wie: »Das erinnert mich total an ...« Die
starksten Anker sind oft Sinneseindricke, an die wir am we-
nigsten denken: Geschmack und Geruch namlich. Einer der
bertihmtesten Anker der Welt wird von Marcel Proust in sei-
nem Werk Auf der Suche nach der verlorenen Zeit beschrieben,
als er seinen Protagonisten einen in Tee gestippten Kuchen
essen lasst — und plétzlich erinnert der sich an seine ganze
Kindheit:

Und dann mit einem Male war die Erinnerung da. Der Geschmack
war der jener Madeleine, die mir am Sonntagmorgen in Combray
[...] meine Tante Léonie anbot, nachdem sie sie in ihren schwar-
zen oder Lindenbliitentee getaucht hatte. [...] Aber wenn von einer
[riiheren Vergangenheit nichis existiert nach dem Ableben der Per-
sonen, dem Untergang der Dinge, so werden [...] bestindig und
treu Geruch und Geschmack noch lange [...] das unermessliche
Gebdude der Erinnerung unfehlbar in sich tragen. Sobald ich den
Geschmack jener Madeleine wiedererkannt hatte, die meine Tante
miy, in Lindenbliitentee eingetaucht, zu verabfolgen pflegte, |...]
trat das graue Haus mit seiner Strafenfrent, an der ihr Zimmer
sich befand, wie ein Stiick Theaterdekoration [...] hinzu. [...]
Ganz Combray und seine Umgebung, alles deutlich und greifbar,
die Stadt und die Gdrten, [stiegen] auf aus meiner Tusse lee.
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Auch Orte konnen starke Anker sein. Eine Freundin von
mir hatdasam eigenen Leib erfahren, als sie vor kurzem mit
ihrem Freund Schluss machte. Das Gesprach hatte bei ihr zu
Hause im Bett begonnen, aber als das groe Heulen und Zah-
neklappern begann, wusste sie gleich, dass sie lieber in der
Kiiche weiterredensollten.Sie beschriebes mir so: »Sonst wa-
ren diese ganzen schlimmen, traurigen Gefiihle in meinem
Bett hangen geblieben. Und waren jedes Mal zuriickgekom-
men, wenn ich mich reinlege, und darauf hab ich echt kei-
ne Lust.« Gliicklicherweise wurde ihr rechtzeitig klar, dassihr
Bett einstarkernegativer Anker hatte werden konnen. Leider
achten wir nicht immer auf so etwas.

Anker auf Bestellung

Die Anker, die uns hier interessieren, haben keinen Proust-
’schen Charakter. Wir wollen einfach verschiedene Stimmun-
gen bei den Menschen erzeugen. Es ware naturlich furcht-
bar praktisch, wenn wir genau wiissten, welche Anker sich in
unserem Unterbewusstsein und dem unserer Mitmenschen
befinden, dann kénnten wir sie ganz nach Bedarf einsetzen.
Flihlen Sie sich ein bisschen schlaff? Dann l6sen Sie einfach
Ihren Super-Power-Energie-Anker aus, und PENG!! verwan-
deln Sie sich in Boxweltmeisterin Regina Halmich. Auf diese
Art konnen wir dafur sorgen, dass es uns selbst und anderen
immer gut geht und wir standig in einem spannenden, kre-
ativen Zustand bleiben. Aber da unsere Anker in unserem
Unterbewusstsein liegen, ist es per definitionem ziemlich
schwer, sie zu identifizieren. Hort sich fast so an, als konn-
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ten wir die Hoffnung gleich aufgeben. Miissen wir aber nicht.
Wir konnen namlich ganz problemlos neue Anker schaffen. In
uns und in den anderen. Wir machen es sowieso die ganze
Zeit, warum sollten wir das nicht effektiver einsetzen? Indem
Sie neue Anker schaffen, wissen Sie genau, welches Gefiihl
Sie damit auslosen konnen, und Sie wissen auch genau, was
Sie tun miussen, um sie auszulosen.

Das Ganze funktioniert folgendermaBen: Wenn Sie mit ei-
ner Person zusammen sind, die gerade ein starkes Gefiihl
erlebt, wird alles, was Sie tun oder sagen, mit diesem Gefiihl
verkntipft. Diese Handlung wird Ihr Anker. Wenn Sie spater
dasselbe tun oder sagen, stimulieren Sie die Erinnerung an
das entsprechende Gefiihl. Wie viel davon wieder zum Leben
erweckt wird, ob es die Person genauso erfiillt wie beim ers-
ten Mal oder ob sich nur ein schwaches Echo einstellt, hangt
davon ab, wie gut Sie den Anker gesetzt haben.

Indem Sie bewusst beobachten, wie Sie solche Anker schaf-
fen, werden Sie auch erkennen, was Sie ansonsten unabsicht-
lich in Ihren Mitmenschen verankern. Dasselbe gilt natiirlich
auch fiir Anker, die Sie bei sich selbst setzen, wie es beispiels-
weise meiner Freundin beinahe mit ihrem Bett ergangen
widre. Genau wie bei der Suggestion verwenden wir unsere
Anker oft sehr ungeschickt.

Unbewusste negative Anker

Der amerikanische Coach Jerry Richardson gibt ein gutes
Beispiel: Ein Vater umarmt seinen Sohn, wenn der Kleine
traurig ist. Damit will er ihn natiirlich trosten und ihm den
Rucken starken. Das Problem besteht nur darin, dass sei-
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ne Umarmung das nur bewirken wird, wenn es beim ersten
Mal in einem positiven Zusammenhang verwendet wurde,
also in positiven Gefiihlen verankert ist. Nur so kann durch
die Umarmung der positive Zustand beim Kind wieder aus-
gelost werden. Doch dieser Vater hat nicht so viel korperli-
chen Kontakt mit seinem Kind, eigentlich fast nur, wenn er
es trostet. Und so wird die Umarmung nicht mit einem posi-
tiven Zustand assoziiert, sondern in einer negativen Situation
verankert, denn nur in einer solchen wird das Kind umarmt.

Wenn das ein paar Mal hintereinander passiert, wird der
Vater seinen Sohn in einen negativen Zustand versetzen, so-
bald er ihn umarmt, auch wenn der Kleine zu Anfang viel-
leicht noch gar nicht traurigwar. Kommen Bertihrungen nur
dann vor, wenn jemand traurig ist, wird genau dieses Gefiihl
mit Bertthrung verkniipft, ungeachtet der urspriinglichen
Absicht.

L.eider haben wir die Tendenz, unsere Mitmenschen ver-
starkt zu berthren, wenn sie traurig oder aufgewtihltsind. Ri-
chardson stellt die These auf, dass vielleicht deswegen so vie-
le Personen in unserer Gesellschaft nicht gerne berthrt wer-
den - sie haben einfach gelernt, Bertiihrung mit negativen
Gefiihlen zu verbinden. Das ist ein erschreckender Gedanke.
Wir mussen also besser auf unsere Verhaltensmuster achten,
denn in unserem Unterbewusstsein verkntipfen wir das Ver-
halten unseres Gegentibers immer mit der Erinnerung an
das Gefiihl, das wir gleichzeitig empfanden. Generell ware es
sicher angebracht, auch dann koérperlichen Kontakt zu sei-
nen Mitmenschen zu haben, wenn es ihnen gut geht. Wenn
Sie mit Ihrer Bertihrung erst einmal eine Assoziation zu po-
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sitiven Geflihlen etabliert haben, konnen Sie den anderen
wirklich helfen, wenn es ihnen schlecht geht.

Natiirlich muss es bei einem emotionalen Anker nicht un-
bedingt um Bertihrungen gehen. Ich habe das obige Bei-
spiel nur angefiihrt, weil wir haufig Korperkontakt aufneh-
men, wenn wir jemand trosten wollen. Aullerdem sind Be-
ruhrungsanker sehr stark. Doch wie gesagt, all unsere Wahr-
nehmungen konnen zu Ankern werden. Ein Wort, ein Bild,
eine Stimmlage, eine Bewegung, ein Geruch, eine Farbe
oder ein Geschmack. Aus naheliegenden Griinden zieht eine
visuell veranlagte Person visuelle Anker vor, wahrend die au-
ditiv veranlagte eher zu akustischen Ankern neigt. Wenn Sie
nicht sicher sind, welche Art Anker Sie anwenden sollen, ist
es vorteilhaft, verschiedene Sinneseindriicke zu kombinie-
ren. Statt nur ein Wort zu sagen, setzen Sie eine bestimmte
Betonung ein, machen eine bestimmte Handbewegung und
beriihren den Arm Ihres Gegeniibers mit der anderen Hand.
Je mehr Sinneseindriicke Sie einbauen kénnen, umso klarer
und sicherer wird er.

Den Zustand des Gegeniibers verandern

Sie wissen, dass unsere Stimmung und die Gedanken, die
uns zufallig durch den Kopf gehen, Einfluss darauf haben,
ob wir die Ideen unseres Gegentibers gut oder schlecht fin-
den. Wenn Sie also einen Vorschlag haben, den sich der an-
dere anhoren und gut finden soll, sollte er in einer moéglichst
empfanglichen Stimmung sein. Wenn er das nicht ist und Sie
keine Moglichkeit haben, seine Gefiihlslage zu verandern,
dirften Sie ein Problem bekommen. Rapport schaffen ist
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immer das wichtigste Werkzeug, um dicses Zicl zu errcichen.
Aber selbst wenn Sie die Sympathien IThres Gesprachspart-
ners gewonnen haben und er fiir Ihre Ideen offen sein moch-
te, kann er immer noch traurig sein, aus Griinden, die sich
IThrem Einfluss entziehen. Das konnte etwas sein, was gar
nichts mit IThrem Verhaltnis zu tun hat. Vielleicht etwas in
seinem Privatleben.

Auch wenn seine Absichten die besten sind, werden sei-
ne Gefiihle — auch wenn sie nichts mit IThnen persénlich
zu tun haben - seine Meinung zu Threm Vorschlag beein-
flussen. Indem Sie einen positiven Anker benutzen, kon-
nen Sie zumindest voribergehend seinen Geftihlszustand
verandern, um ein gunstigeres Klima fiir Ihre Besprechung
zu schaffen.

Sie konnen Anker auch verwenden, um ganz konkret die
Einstellung zu einem bestimmten Vorschlag zu dndern. Wie
in dem klassischen Beispiel, in dem der Autohdndler zu sei-
nem Kunden sagt: »Wie ware das flir Sie, wenn Sic sich cin-
fach spontan dafiir entscheiden wiirden?«, und gleichzeitig
einen Anker starker Gliicksgefiihle bei ihm auslost.

Anker funktionieren, weil wir die Tendenz haben, die Ge-
schehnisse in unserer Umwelt mit unseren Gedanken und
unserer Stimmung zu assoziieren. Egal, ob diese beiden Wel-
ten zusammenhangen oder nicht —so werden Anker geschaf-
fen. Und das ist einer der Griinde, warum Sie lernen sollten,
wiemansichihrer richtig bedient. Wenn Sie jemand treffen,
der sich in einem negativen Zustand befindet, und Sie kon-
nen seine Laune nicht heben, dann laufen Sie Gefahr, dass
Ihre ganze Begegnung mit seinem negativen Zustand ver-
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knupft wird! Jedes Mal wenn er Sie wiedertrifft oder von Ih-
nen hort, verspurt er leises Unbehagen, ohne zu ahnen wa-
rum. Und so soll doch keiner von Ihnen denken, oder? Diese
Tatsache kann sowohl im Privat- als auch im Berufsleben ver-
heerende Folgen haben. Gott sei Dank gilt auch das Gegen-
teil: Wenn es Thnen gelingt, positive, erfreuliche Geflihle bei
anderen zu wecken, indem Sie [hre neu erworbenen Kennt-
nisse aus diesem Buch anwenden, werden Sie als Person ein
Anker fir diese Gefiihlslage. Wenn Sie den Anker stark ge-
setzt haben, reicht schon die Erwahnung Ihres Namens, um
positive und frohliche Gefiihle bei diesen Menschen auszul6-
sen. Oder andere Geflihle, die Sie in ihnen verankert haben.

Wie bereits erwahnt, kann man auch wunderbar Anker bei
sich selbst setzen. Auf diese Weise kann man sich jederzeit
eine nutzliche Dosis von einem ganz bestimmten Geftihl ver-
abreichen: Selbstvertrauen in einer Situation, die uns eigent-
lich nervos macht, Freude, wenn man niedergeschlagen ist,
Energie und Unternehmungslust, wenn man gerade ein biss-
chen in den Seilen hangt usw.

Man kann auch verschiedene Gefiihle in einem Anker
kombinieren. Ich habe einen personlichen Anker, der bei
seiner Auslosung eine Kombination aus Freude, Stolz, Neu-
gier, Schmetterlingen im Bauch und Selbstvertrauen nach
sich zieht. Der Effekt ist geradezu berauschend. Ich 16se ihn
immer gerne bei meinen Showauftritten aus, kurz bevor ich
die Biihne betrete. Er versetzt mich prompt in den Zustand,
den ich brauche, um bei meiner Vorstellung alles geben zu
konnen.
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Sie werden jetzt lernen, wie Sie eigene Anker setzen. Ich
schlage vor, dass Sie nicht nur den Text lesen, sondern es
selbst gleich ausprobieren. Erst dann werden Sie begreifen,
wie einfach es ist und wie prima es funktioniert. Vielleicht
hort es sich fiir IThre Ohren an wie Hexerei,aber im Grunde
ist es nicht mysterioser als Pawlows Hunde. Tatsachlich ist es
genau dasselbe. Nur ein bisschen lustiger und nicht so nass.

It’s that human touch
Wie Sie einen Anker setzen

Was genau Sie sich aussuchen (Geste, Wort, Bertthrung oder
etwas anderes), hangt davon ab, was Sie als Anker haben wol-
len und was die Situation tiberhaupt zuldsst. Wie ich schon
erwahnte, ist Bertthrung fur die meisten Menschen ein sehr
starker Anker. Manche Situationen erlauben nicht mehr Be-
rithrung als das Handeschiitteln zu Anfang. Vielleicht stehen
Sie auch zu weit von der entsprechenden Person entfernt,
als dass Sie sie beilaufig bertihren kénnten. In solchen Situ-
ationen empfiehlt sich eine deutliche, ausgepragte Handbe-
wegung, mit der Sie Ihre Worte begleiten. Die Geste sollte
eine sein, die Sie sonst nicht verwenden - die Hande zusam-
menschlagen, ein Trommelwirbel mit den Fingerspitzen auf
der Tischplatte, sich vor die Stirn schlagen oder eine extrem
ausdrucksvolle Miene.

Wenn Sie ein Wort verwenden, hat das den Vorteil, dass Sie
dieses Wort spiter einfach in Ihrer Rede »verstecken« kon-
nen, um den Anker auszulosen. Es muss nicht einmal exakt
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dasselbe Wort sein, es muss nur fast genauso klingen und Sie
sollten es auf dieselbe Weise betonen.

Hier sind ein paar Beispiele, wie Sie Worte zusammen mit
Korpersprache einsetzen konnen, um einen Anker zusetzen:

Sie fiihren eine ganz spezielle Geste oder Bertihrung durch
und sagen gleichzeitig (beispielsweise bei einer Golfrunde):
»Was fiir ein toller Schlag!« Betonen Sie das Wort toll.

Um diesen Anker auszulosen, wiederholen Sie die Geste
oder die Berithrung und sagen gleichzeitig (beispielsweise
bei einer geschiftlichen Besprechung): »Ich bin {iberzeugt,
das wire eine tolle Losung fur Sie. Was meinen Sie?« Beto-
nen Sie dabei das Wortchen toll genauso wie bei der vorhe-
rigen Gelegenheit.

Und mit einem dhnlich klingenden Wort kénnte das Bei-
spiel so aussehen:

Beim Setzen des Ankers: »Toller Schlag!«

Beim Auslésen des Ankers: »Dieses Projekt steckt voller
Moéglichkeiten!«

In beiden Fallen betonen Sie toll/voll auf dieselbe Weise
und begleiten das Wort mit der entsprechenden Handbewe-
gung oder der Bertihrung.

Kénnen Sie sich noch an den Autohdndler erinnern? Wenn
er beispielsweise sagt: »Ich bin sicher, das wire eine tolle Lo-
sung fiir Sie. Was meinen Sie?« (oder vielleicht noch direk-
ter: »Da greifen wir doch gleich zu! Toll!«), wahrend er IThnen
leicht auf die Schulter klopft, dann verbindet sich in Ihnen
das Gefiihl, das er mit dem Wort toll verkniipft hat, mit die-
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sem Schulterklopfen. Den Anker fiir dieses Wort hat er na-
tarlich gesetzt, ohne dass Sie es gemerkt haben, er hat [hnen
dabei einfach eine witzige Anekdote erzahlt. Wenn Sie wie-
der in diese Gefiihlslage versetzt werden, sehen Sie viel leich-
ter ein, warum Sie bei diesem Auto sofort zugreifen sollten.

Aufdieselbe Weise konnen Sie selbst Anker einsetzen, um
positive Gefiihle mit Thren Vorschliagen und Ideen zu ver-
kniipfen. Natirlich sollten das Gefiihle sein, die Sie selbst
mit Thren Vorschligen verbinden. Und selbstverstandlich
sollten Sie in anderen Menschen niemals Gefiihle auslosen,
die nicht berechtigt sind.

Wenn Sie wissen wollen, welche Industrie es auf diesem
Gebiet zur absoluten Perfektion gebracht hat, dann schau-
en Sie sich mal die Fernseh- oder Zeitungswerbung an. Da-
mit kéonnen Sie auch gut tiben, Anker zu entdecken, an die
wir nicht denken, die aber die meisten von uns regelmaBig
beeinflussen. Sie werden entdecken, wie die Werbeagentu-
ren nicht nur Suggestion anwenden, sondern auch kultu-
rell und sozial Verankertes, beispielsweise Symbole, Farben
und Klinge, um bestimmte Gefiihle bei Ihnen auszul6sen.
So sollen IThre Gefiihle mit dem Produkt der entsprechen-
den Firma gekoppelt werden. Es ist wahrscheinlich nicht so
tragisch, wenn man die Leute so konditioniert, dass sie beim
Anblick des Coca-Cola-Logos frohlich werden. Aber genauso
gut kann man die Menschen so konditionieren, dass sie je-
des Mal Kauflust verspiiren, wenn man ihnen die neuesten
Sneakers von Nike vor die Nase halt.

Sehen Sie sich die Reklame mal gut an. Manche haben of-
fensichtlich noch nie von Onkel Ben gehért.
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Kling, Pawlow-Glockchen, klingelingeling!
Passen Sie die richtige Gelegenheit ab

Am leichtesten konnen Sie einen Anker bei jemand setzen,
indem Sie abwarten, bis er in der gewtinschten Stimmung
ist, sagen wir mal Freude. Wenn Sie merken, dass irgendet-
was passiert, das ihn einen Moment lang in freudige Stim-
mung versetzt, beispielsweise ein richtig schoner Lachanfall
im Kino oder ein hole-in-one auf dem Golfplatz, dann set-
zen Sie Ihren Anker in dem Moment, in dem Sie glauben,
dass das Gliicksgefiithl am starksten ist. Esist wichtig, dass Sie
den Anker zu setzen versuchen, wenn das Gefiihl noch am
Ansteigen beziehungsweise auf seinem Gipfel ist. Sie wollen
ja keinen Anker setzen, der mit einem Absinken der guten
Stimmung verknupft ist.

Diese Methode bringt freilich ein gewisses Problem mit
sich: Wenn Sie bei einem Menschen einen bestimmten An-
ker schaffen wollen, kann es ganz schon zeitaufwandig wer-
den, standig hinter ihm herzudackeln und abzuwarten, bis
er endlich das gewlinschte Gefiihl empfindet. Aullerdem ris-
kieren Sie, sich dabei ein Stalker-Image zuzuziehen. Der an-
dere wird sich frither oder spater wundern, warum Sie stan-
dig um ihn herumwuseln, und irgendwann lauft man auch
Gefahr, angezeigt zu werden, wenn man jemandem gar nicht
mehr von der Seite weicht. Aber diese Methode mit der na-
tiirlichen Stimmungslage ist sehr gut geeignet, um spontane
Anker zu setzen. Machen Sie es sich zur Regel, immer einen
Anker zu setzen, wenn Sie merken, dass jemand plotzlich
sehr glicklich wirkt. Wenn das Gefiihl schon mal da ist, kon-
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nen Sie die Gelegenheit auch gleich nutzen. Auch wenn Sie
es nicht geplant haben, kénnen Sie sich diesen Anker trotz-
dem bei einer spateren Gelegenheit zunutze machen.

Ich fordere Sie also tatsiachlich auf, durch die Gegend zu
laufen und Anker in den Leuten zu setzen, sobald sie starke,
positive Gefiihle haben? Ganz richtig! Und es ist gar nicht
schwer. Wenn Sie es ein paarmal gemacht haben, gehen Sie
ganzautomatisch dazu tiber. Es erfordert fast keine Anstren-
gung von lhrer Seite.

Abervielleicht haben Sie keine Lust zu warten, bis der ande-
re in genau die Stimmung kommt, die Sie verankern wollen.
Dann miissen Sie eben dafiir sorgen, dass Sie diesen Zustand
bei der betreffenden Person auslosen! Wie Sie noch aus dem
Kapitel tiber Gefiihle wissen, kann man Gefiihle aufviele ver-
schiedene Arten auslésen. Der Anker ist nur nicht so offen-
sichtlich und wirkt schneller als die meisten anderen Metho-
den. Viele dieser Methoden funktionieren nach dem Prinzip,
dass Gefiihle geweckt werden, indem man gedankliche Asso-
ziationen schafft. Anker und Konditionierung funktionieren
wie korperliche Reflexe. Aber wenn Sie Freude in jemand
verankern wollen, warum erzahlen Sie ihm nicht einfach eine
wahnsinnig komische Geschichte? Setzen Sie lhren Anker,
wenn er gerade in wieherndes Gelachter ausbricht. Oder stre-
ben Sie dieses »Na los, ergreif deine Chance!«Gefiihl an?
Oder Zusammengehorigkeitsgefiihl? Fangen Sie einfach an,
dartiber zu reden, und erinnern Sie Ihr Gegentber daran,
dass es dieses Gefiihl auf jeden Fall schon einmal gehabt hat.
Dann setzen Sie die Worter ein, die den bevorzugten Sinn lh-
res Gesprachspartners am besten ansprechen, um starke As-
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soziationen zu schaffen. Vergewissern Sie sich, dass die Per-
son das Gefiihl in diesem Moment wirklich wieder versptirt.

»Du kennst das doch auch, oder? Da hat man plotzlich so eine
Idee und weifl, man miisste sich blop mal in den Hintern treten
und es einfach tun. Oder man sieht irgendwas und will es um je-
den Preis haben. Weift du, was ich meine? Wenn einen dieses Ge-
[iihl nicht mehr losldisst, dieses >Ich muss das unbedingt machen«
oder >Ich will das unbedingt haben!<. Kannst du dich erinnern,
wie sich das anfiihlt?«

Achten Sie darauf, wann das Getfiihl bei lhrem Gegentiber
am starksten ist. Das ist nicht schwer zu erkennen, denn Sie
wissen ja, welche korperlichen Zeichen Engagement und In-
teresse signalisieren — klarer Blick, erweiterte Pupillen, Ver-
anderung der Gesichtsfarbe durch die gesteigerte Durchblu-
tung usw. Setzen Sie Ihren Anker, wenn das Geftihl auf sei-
nem Hohepunkt zu sein scheint.

Sie brauchen nicht zu beflirchten, Sie kénnten es nicht
schaffen, das Gesprach so zu lenken, dass der andere ein Ge-
fahl (wieder) empfindet. Wir sprechen sonst auch nicht viel
anders. »Weil3t du noch ...?« ist ein Ausdruck, der in jedem
Gesprach auftauchen kann. In unserer Alltagskonversation
wecken wir standig gegenseitig gefiithlsmaflige Assoziationen.
Wenn Sie sich vergewissern, ob der andere das Geftihl wirk-
lich empfindet, konnen Sie das damit erklaren, dass Sie ihm
ganz genau vermitteln wollen, wie Sie selbst sich vor einem
bestimmten Projekt fiihlen. Oder Ihnen fillt eine andere Be-
grindung ein.
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»Kannst du dich erinnern, wie sich das anfiihlt? Spiirst du es?
Genauso fiihle ich mich jetzt, vor diesem Projekt. «

Andere gute Einleitungen waren:

»Was findest du am besten ... ?«

»Kannst du dich erinnern, wann du zum letzten Mal dieses Ge-
[fiihl hattest, dass ... «

»Stell dir vor, du wdrst ... «

Wie der letzte Satz andeutet, braucht es gar keine Erinne-
rung zu sein, die Sie ansprechen. Wie Sie wissen, kann man
auch durch Phantasieren Gefiihle wecken.

»Es wdre doch toll, wenn ... Wir wiirdest du dich dann wohl fiih-
len?«

Ankeriibung

Wenn Sie einen Anker bei sich selbst setzen wollen (und

das wollen Sie natiirlich!), machen Sie es genau so wie bei
einem anderen Menschen. Sie suchen sich ein Gefiihl aus
und finden dann eine Erinnerung oder ein Phantasieszenario,
in dem dieses Gefiihl sehr ausgepragt ist. Durchleben Sie die Er-
innerung noch einmal, erwecken Sie das Gefiihl zum Leben und
verankern Sie es dann. Wenden Sie die folgende Endlosschlei-
fenmethode an, um den Anker so stark wie moglich zu setzen:

Erster Schritt:

Sie suchen sich das Gefiihl aus, das Sie durch einen Anker je-
derzeit auslosen konnen wollen. Finden Sie dann eine Erin-
nerung oder eine Phantasie, in der dieses Gefiihl sehr stark
ausgepragtiist.
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Zweiter Schritt:

Bauen Sie diese Erinnerung/Phantasie Schritt fur Schritt auf,
einen Sinneseindruck nach dem anderen. Rufen Sie sich erst
vor lhr inneres Auge, wie das Ganze aussieht. Gebaude, Per-
sonen, Farben, Licht. Je mehr Details, desto besser. Dann un-
terlegen Sie es mit Klangen. Wellenrauschen? Hurrarufe? Das
Knattern von Fahnen im Wind? Tierlaute? Zum Schluss figen
Sie korperliche Empfindungen und Geriiche hinzu: Wind, War-
me, Schwei}, Tanggeruch. Erleben Sie die Erinnerung/Phan-
tasie dabei von auflen.

Dritter Schritt:

Wenn Sie fertig sind, steigen Sie in diese Erinnerung/Phanta-
sie hinein und erleben sie von innen. Lassen Sie sich ganz von
diesem Gefiihl durchdringen.

Vierter Schritt:

Kurz bevor das Gefiihl seinen Hohepunkt erreicht, setzen Sie
Ihren Anker (ballen Sie die Faust und sagen Sie: »Supercali-
fragilil« oder was auch immer Sie fiir passend halten). Behal-
ten Sie diese Haltung bei, wahrend das Gefiihl seine grofte
Intensitat entfaltet. Und losen Sie sie, sobald die Intensitat
wieder abnimmt.

Funfter Schritt:

Ruhen Sie sich einen Moment aus. Wiederholen Sie dann
Schritt zwei bis vier, aber diesmal versuchen Sie, die Sinnes-
eindricke alle ein bisschen starker auszumalen: Die Farben
sind leuchtender, das Licht heller, die Sonne warmer usw.
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Auf diese Weise verstarken Sie auch das dazugehorige Gefiihl.
Wenn Sie merken, dassSie die Erinnerung nicht noch mehrin-
tensivieren konnen, konnen Sie zu etwas anderem tibergehen,
das mit demselben Gefiihl verkniipft ist. Egal was. Verstarken
Sie die Sinneseindriicke und das Gefiihl jedes Mal, verankern
Sie es ebenso wie vorher.

Sechster Schritt:

Fiihren Sie den fiinften Schritt am gleichen Ort drei- oder vier-
mal durch. Wenn Sie alles richtig gemacht haben, haben Sie
jetzt einen sehr starken Anker in sich selbst gesetzt. Jetzt geht
es ans Ausprobieren. Zuerst ruhen Sie sich ein bisschen aus.
Setzen Sie sich irgendwo anders hin. Wenn Sie ganz entspannt
sind, l6sen Sie den Anker aus (indem Sie die Faust genauso
ballen wie vorher).

Wenn Sie den Anker richtig gesetzt haben, werden Sie automa-
tisch von diesem Gefiihl erftllt. Durch Konditionierung. Das
lasst sich tiberhaupt nicht vermeiden — Sie haben sich selbst
einen korperlichen Reflex antrainiert. Das ist ein unglaubli-
ches Erlebnis. Wenn das Gefiihl nur schwach ausgepragt ist
oder ganz ausbleibt, war entweder Ihr Timing schlecht oder
Sie haben sich das Gefiihl nicht richtigvergegenwartigen kon-
nen. In diesem Fall wiederholen Sie das Ganze einfach noch
mal.
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Uben, iiben, iiben

Wenn man effektiv Anker in anderen Menschen setzen will,
muss man eine Weile tiben. Das Wichtigste ist, dass man es
sich tiberhaupt zur Gewohnheit macht — und dass man das
richtige Timing lernt, so dass Sie [hren Anker setzen, wenn
das Geflihl gerade am starksten ist. Aber genau wie beim Her-
stellen von Rapport ist das Uben ganz leicht. Sie miissen es
einfach so oft wie moéglich machen, damit Sie es irgendwann
ganz automatisch tun. Der einzige Unterschied liegt darin,
dass Sie nur positive Anker setzen und viel praziser kontrol-
lieren, was fiir ein Geftihl Sie damit auslosen.

Anker setzen macht Spaf} und ist ganz einfach. Es gibt kei-
nen Grund, sich fir jeden Menschen einen anderen Anker
auszudenken. Denken Siesich einen Standardanker fiir bei-
spielsweise Freude aus und einen fiir Unternehmungslust.
Auf diese Art missen Sie sich nicht unnétig viele Varian-
ten merken. Gewohnen Sie sich an, Ihren Freuden-Anker
(eine bestimmte Bertthrung in Kombination mit einem be-
stimmten Wort mit bestimmter Betonung) sofort anzuwen-
den, wenn jemand sehr froh ist, egal wer. Nach einer Weile
haben Sie in den meisten Menschen Ihrer Umgebung den
gleichen Freuden-Anker gesetzt. Doch damit entlasten Sie
nicht nur Ihr Gedachtnis — stellen Sie sich doch mal vor, was
passiert, wenn Sie den Anker in einem Zimmer ausloésen, in
dem sich mehrere dieser Personen aufhalten! Genau. Sie
haben gerade ein multiples Gefiihl ausgelost. Das nenne ich
doch mal ein Uberraschungsgeschenk!

Vielleicht finden Sie die Sache mit den Ankern irgendwie
befremdlich oder halten sie fiir Hokuspokus. Sollte dem so
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sein, habe ich den Verdacht, dass Sie die letzte Ubung uber-
sprungen haben. Denn eigentlich ist das Ganze total einfach.
Sie schaffen eine reflexartige Assoziation in sich oder einem
anderen Menschen, eine Assoziation, die unser Verhalten
(den Anker) an ein bereits erlebtes Gefiihl koppelt. Das ist
alles. Viel mehr kann ich dazu in Worten nicht sagen. Um zu
verstehen, wie grofartig so ein Anker funktioniert, mussen
Sie es nur einmal selbst ausprobieren.

Genau wie vorher, als Sie getibt haben, Rapport herzustel-
len, konnen Sie auch beim Einuben dieser Technik keine
»negativen« Resultate erzielen. Schlimmstenfalls gelingt es
IThnen nicht, den Anker richtig zu setzen, so dass sich nichts
tut, wenn Sie ihn auslosen. Genau wie bei Onkel Melcher -
man muss »den richtigen Dreh« haben. Wenn Ihr Vorhaben
gelingt, werden Sie und andere sich wohlfiihlen, frohlicher
und kreativer werden (und all die anderen positiven Geftih-
le, die Sie verankert haben). Sie hinterlistiger, aber guther-
ziger Gedankenmanipulator, Sie!

Ihr Grundkurs im Gedankenlesen neigtsich seinem Ende zu.
Durch Ihre Kenntnisse tiber Rapport, dominierende Sinnes-
eindriicke und subtile Gefiihlsauflerungen sind Sie sich jetzt
bewusst, was andere wirklich sagen, wie sie tatsachlich den-
ken und eigentlich fiithlen. Sie kdnnen herausfinden, ob je-
mand verbergen will, dass er unter Stress steht oder die Un-
wahrheit sagt. Problemlos konnen Sie unbewusste Signale
Thres Gegeniibers erkennen und darauf reagieren. Sie be-
herrschen Techniken, mit denen Sie anderen L.euten Ideen,
Meinungen und Gedanken in den Kopf pflanzen kénnen -
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und merken es deswegen auch schneller, wenn Sie selbst ma-
nipuliert werden sollen. Durch das Setzen von Ankern kén-
nen Sie sich und andere in genau die Gefiihlslage versetzen,
die Sie gerade fiir vorteilhaft erachten.

Aber eines fehlt noch.

Sie konnen sich naturlich nicht Gedankenleser nennen,
solange Sie nicht bewiesen haben, dass Sie wirklich einer
sind. Zum Schluss lernen Sie also noch ein paar nette Gedan-
kenlesedemonstrationen, mit denen Sie Ihre Umgebung be-
eindrucken konnen. Also, geheimnisvollen Blick aufsetzen,
dramatische Musik aufdrehen und das rote Licht anschal-
ten. Biihne frei!
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Elftes Kapitel

In dem Sie ein paar schone Gedankenlesetricks finden, mit de-
nen Sie [hre Freunde beeindrucken und in [hrer Umgebung

Angst und Schrecken verbreiten konnen.
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Beeindruckende Vorfiihrungen und Partytricks

Gedankenlesen zur Unterhaltung ist nattrlich ein bisschen
anders als das, was Sie mittlerweile im Alltag anwenden. Aber
diesmal mussen Sie keine neuen Techniken mehr eintiben.
Die folgenden Demonstrationen bauen namlich (mit gewis-
sen Varianten) auf den Methoden auf, die Sie aus diesem
Buch gelernt haben. Der einzige Unterschied liegt darin,
dass wir das Ganze anders prasentieren als vorher — und mit
wesentlich spektakuldreren Resultaten. Selbstverstindlich
mussen Sie auch hier ein bisschen 0bung investieren, um
gute Ergebnisse zu erzielen. Erwarten Sie nicht, dass Sie alle
Vorflihrungen schon beim ersten Mal perfekt hinkriegen.
Umsonst gibt es nichts. Doch mit ein wenig Geduld werden Sie
sie problemlos meistern. Manche haben Sie sogar schon ge-
tibt, ohne es zu wissen.

Denken Sie einfach daran, dass diese Tricks unglaublich
starken Eindruck auf die beteiligten Personen machen. Sie
wissen, was Sie konnen und was nicht, aber Ihre Versuchska-
ninchen wissen nicht, wo die Grenze Ihrer Fahigkeiten ver-
lauft. Erklaren Sie ihnen gerne, dass Sie ihnen auch nicht
in die Kopfe blicken und sie nach Gutdiinken kontrollieren
kénnen. Nur fast. Wenn Sie diese Partytricks vorfiithren, kon-
nen Sie namlich entweder eine Sehr Beliebte Person oder
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ein Extrem Einsamer Mensch werden, je nachdem, was Sie
mit Ihren Freunden und Bekannten so anstellen.

Sichtbare Gedanken

Sie wissen, was lhre Freunde denken

Bei dieser Vorfiihrung soll jemand an ein Bild, einen Klang
oder ein Gefiihl denken. Indem Sie heimlich seine Augenbe-
wegungen verfolgen, konnen Sie erkennen, fir welche der
drei Alternativen sich der Teilnehmer entschieden hat. Sie
wenden also nur das EAC-Modell von S. g9 an, um heraus-
zufinden, woran derjenige gerade denkt. Ganz einfach, aber
fast schockierend fiir Ihre Zuschauer.

Das unten angefiihrte Beispiel soll keine Anleitung sein, die
Sie sklavisch befolgen miissen. Ich habe sie nur geschrieben,
um die verschiedenen Schritte bei so einer Vorfiithrung zu
verdeutlichen. Wenn Sie das Prinzip begriffen haben, kon-
nen Sie sich selbst passende »Themen« ausdenken. Aber bis
auf Weiteres stellen wir uns vor, dass Sie sich in irgendei-
ner Form von sozialem Umfeld befinden, in dem auller Ih-
nen noch weitere Personen anwesend sind. Eine reicht zwar
schon, aber ein paar Zuschauer sind nie verkehrt. Wir stellen
uns vor, dass jemand sich bereit erklart hat, an einem inte-
ressanten Gedankenlese-Experiment teilzunehmen. Sie be-
ginnen mit folgenden Worten:
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Wir werden jetzt ein Gedankenlese-Experiment durch fithren. Ge-
danken sind freilich etwas sehr Personliches, deswegen beschréinken
wir uns bei diesem Versuch auf Gedanken, die wir in dieser Situ-
ation gemeinsam erschaffen. Ich werde also nichts Privates aufde-
cken, das dir gevade durch den Kopf geht. Entspann dich einfach
und befolge meine Anweisungen ... Bist du bereit? Dann fangen
wir an. Hier ist der erste Gedanke. Ich mochte, dass du dir ein
Wohnzimmer vorstellst. Jetzt. Stell dir den Raum vor. Versuch ihn
mit maoglichst vielen Details auszustatten, Mobel, Gemdlde, bau
dir einfach ein Bild des gesamten Zimmers auf ...

An dieser Stelle kontrollieren Sie, ob derjenige seine Augen
in eine ganz bestimmte Richtung wendet — wahrscheinlich
nachlinks oben, aber alle Augenzugangshinweise funktionie-
ren, solange sie deutlich und konsequent sind.

Gut. Du kannst das Bild jetzt wieder verschwinden lassen. Statt-
dessen mochle ich jetzt, dass du dir innerlich den Refrain deines
Lieblingsliedes vorstellst. Nimm dir die notige Zeit, ich will, dass
du die Musik wirklich in deinem Kopf horst.

Jetzt vergewissern Sie sich, dass eine klare Markierung
fur den akustischen Bereich vorgenommen wird: Die Au-
gen blicken wahrscheinlich zur Seite, der Kopf wird etwas
schrag gelegt. Wenn Sie im auditiven Bereich keine so deut-
lichen Reaktionen bekommen, was vielleicht daran liegt,
dass dieser Mensch nicht sonderlich auditiv veranlagt ist,
gehen Sie einfach weiter zur kindsthetischen Frage, als wire
nichts passiert. Denken Sie daran, dass lhr Versuchsobjekt

298



Sichtbare Gedanken

und die Zuschauer noch nicht wissen, worauf Sie hinaus-
wollen.

Lass die Musik jetzt ausklingen. Zum Schluss machte ich, dass
du dir vorstellst, wie es sich anfiihlt, wenn du unter der Dusche
stehst. Du spiirst, wie das schine warme Wasser auf deinen Kor-
per rieselt, du spiirst den rutschigen Boden unter deinen Fiifen ...

Wenn Sie die Augenzugangshinweise fiir mindestens zwei
der drei angesprochenen Sinne gesehen haben, kénnen Sie
Ihren Freund bitten, diese Sinneseindriicke noch einmal zu
durchleben. So kénnen Sie sich vergewissern, ob er die Au-
genbewegungen konsequent ausfiihrt. Das ist zu empfehlen,
wenn lhr Teilnehmer beispielsweise nicht dem EAC-Modell
folgt. Wenn Sie beim Kontrolldurchgang zu anderen Ergeb-
nissen kommen, betonen Sie noch einmal, wie wichtig es
ist, dass er das Zimmer ganz deutlich sieht und das Wasser
auf seinem Korper spirt (oder was auch immer Sie sich ha-
ben einfallen lassen), damit er nicht plétzlich auf einen an-
deren Sinneseindruck schwenkt. Aber wenn Sie eindeutige
Augenbewegungen beobachten konnten, kénnen Sie direkt
weitermachen.

Okay, jetzt hast du ein paar zufillig gewdihlte, aber villig unter-
schiedliche Gedanken im Kopf. Ich michte, dass du jetzt entweder
an das Wohnzimmer oder an die Dusche denkst.

(Oder Ste stellen alle drei Alternativen zur Wahl, wenn Sie klare
Ergebnisse bei allen Sinneseindriicken bekommen haben.)

Sag mir nicht, was du dir aussuchst ... denk einfach am eine Vari-
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ante: Wenn es das Zimmer ist, mochte ich, dass du es wieder ganz
deutlich vor dir siehst, wenn es die Dusche ist, spirst du wieder
das warme Wasser auf der Haut ...

Jetzt missen Sie nur noch feststellen, wohin sich sein Blick
bewegt, und kdnnen bekannt geben, welchen Gedanken er
sich ausgesucht hatte.

Denken Sie immer daran: Fur Sie ist es naturlich sonnen-
klar, was bei dieser Vorfithrung ablauft, aber glauben Sie mir,
die anderen tappen vollig im Dunkeln. Keiner weif3, was Sie
beabsichtigen, wenn Sie ihn bitten, gedanklich verschiede-
ne Sinneseindriicke zu durchleben, und eventuelle Zuschau-
er verfolgen nur ein interessantes Schauspiel. [hr Versuchs-
kaninchen wird sich seiner Augenbewegungen nicht einmal
bewusst sein, genau wie Sie, bevor Sie das EAC-Modell ken-
nenlernten. Wenn wir denken, verlagern wir unsere Auf-
merksamkeit nach innen und haben keine Ahnung, was wir
gleichzeitig mit unserem Koérper anstellen. Am allerwenigs-
ten wissen wir, was sich auf unserem Gesicht abspielt, denn
das sehen wir ja nicht mal.

Das Beispiel mit dem Wohnzimmer und der Dusche ist nattir-
lich ein bisschen bizarr. Ich habe es nur gewahlt, um das Prin-
zip zu demonstrieren. Da es Ihnen freisteht auszusuchen,
woraus die jeweiligen Eindriicke bestehen sollen, konnen
Sie das Gedankenlese-Experiment so personlich und intim
gestalten, wie Sie wollen. Der einzige Trick ist der, dass Sie
die Eindriicke in Bilder, Klinge und Gefiihle/kérperliche
Empfindungen einteilen missen. Ein Beispiel, das man mit
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seiner allerallerallerbesten Freundin durchspielen konnte,
sahe (verkiirzt) so aus:

Ich will, dass du dir deinen derzeitigen Freund deutlich vor Augen
rufst ... Dann mochte ich, dass du die Stimme deines Exfreundes
horst, wie er mit dir vedet ... Und jetzt mochte ich, dass du dich
zu erinnern versuchst, wie es sich anfiihlte, als du deinen aller-
ersten Freund umarmt hast ... Und jetzt michte ich, dass du an
denjenigen von diesen drei Mdnnern denkst, den du eigentlich
am meisten liebst ...

Die Moglichkeiten sind unendlich. Wichtig ist nur, dass Sie
das Prinzip begriffen haben. Dann kann Ihnen nur noch
Ihre Phantasie Grenzen setzen. In vielen Situationen ist es
vielleicht besser, unpersénliche Gedanken zu wahlen, wie
Gegenstande oder Lieblingslieder. Aber wenn Sie meinen,
dass die Gelegenheit und die Gruppe es erlauben, konnen
Sie sich mehr an das letzte Beispiel anlehnen, um den Reiz
ein bisschen zu erhohen. Lassen Sie den Teilnehmer zum
Schluss den Gedanken wahlen, zu dem er sich emotional am
meisten hingezogen fiihlt. Der Gedanke, der ihm am meis-
ten bedeutet, was er am liebsten tun wurde, wovor er am
meisten Angst hat usw.

Das Gute daran ist, dass Sie den genauen Inhalt seiner Ge-
danken ja gar nicht kennen mussen. Sie brauchen nicht zu
wissen, wie sein Lieblingslied heiflt oder wie seine Exfreun-
din aussah — das Experiment funktioniert trotzdem. Sie miis-
sen nur die Augenbewegungen beobachten. Was diese Vor-
fihrung so eindrucksvoll macht, ist die Tatsache, dass Ihr
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Bekannter Sie nicht am Inhalt seiner Gedanken teilnehmen
lasst, und dennoch kénnen Sie sagen, woran er denkt.

Der Spatz in der Hand

Siewissen, in welcher Hand die Versuchsperson einen
Gegenstand versteckt

Bei dieser Vorfiithrung raten Sie mehrmals richtig, in wel-
cher Hand Ihr Teilnehmer einen Gegenstand versteckt. Sie
konnen das auf drei verschiedene Arten machen. Ich schla-
ge vor, dass Sie eine Sequenz durchfiithren, in der Sie bei je-
dem neuen Raten eine andere Methode einsetzen. Es im-
poniert den Zuschauern mehr, wenn Sie es mehrmals hin-
tereinander schaffen — denn jeder hitte die Chance, beim
ersten Mal mit fiunfzigprozentiger Wahrscheinlichkeit einen
Treffer zu landen.

Wenn Sie es dreimal hintereinander machen, macht es
auch nicht so viel aus, wenn Sie einmal danebenliegen. Ge-
dankenlesen ist eben doch nichtso ganz einfach. Aullerdem
demonstrieren Sie nicht nur, wie Sie Gedanken lesen, son-
dern auch, wie Sie andere beeinflussen und steuern konnen.
Ihr Helfer wird zum Vergniigen der Zuschauer und zu sei-
ner eigenen Uberraschung wie Wachs in Thren Handen sein.

Die Ausgangslage sieht folgendermallen aus. Sie bitten je-
mand, einen kleinen Gegenstand in die Hand zu nehmen,
den man ganz umschlieBen kann, wie beispielsweise einen
Ring, eine Miinze, einen Kiesel oder eine Mensch-drgere-
dich-nicht-Figur. Dann bitten Sie ihn, beide Hande auf den
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Riicken zu legen. Erklaren Sie ihm, dass er die Hand beliebig
oft wechseln kann, er zum Schluss jedoch entscheiden soll,
in welcher Hand der Gegenstand nun bleiben soll. Wenn er
sich entschieden hat, bitten Sie ihn, beide Hande hinter dem
Riicken zur Faust zu ballen und nach vorn zu strecken. Das
Spiel kann beginnen.

Erste Methode

Diese Methode eignet sich am besten fiir den Anfang, weil sie
fast peinlich einfach ist. Sie miissen sich nur Ihre Fahigkeit
zunutze machen, subtile kérperliche Veranderungen an Ih-
rer Versuchsperson wahrzunehmen. Nachdem er die Hande
auf den Riicken gelegt hat, um den Gegenstand ein paarmal
von rechts nach links und links nach rechts zu wechseln, dre-
hen Sie ihm den Riicken zu. Bitten Sie ihn, die leere Hand
vorzustrecken, jedoch die Hand, die den Gegenstand halt,
an die Schlafe zu heben.

Es hort sich vielleicht komisch an, aber ich mochte, dass du deine
Gedanken jetzt ganz mit dem Gefiihl in dieser Hand erfiillst. Lass
dir ein paar Sekunden Zeit, dir ein gedankliches Bild zu machen,
und spiire, wie es deinen Kopf vollig ausfullt.

Was Sie damit bezwecken? Er soll seine Hand einfach finf,
sechs Sekunden in Schlafenhohe halten. Mit [hrem Text ver-
schleiern Sie das nur.

Bist du fertig? Dann kannst du die Hand jetzt wieder runterneh-
men und sie neben die andere halten ... [ETZT!
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Genau nach Ihrem »Jetzt« drehen Sie sich um - aber nicht
zu schnell, denn Ihr Publikum soll ja nicht glauben, dass Sie
noch einen Blick auf die Hiande der Versuchsperson erhascht
haben - und werfen einen Blick auf seine Hande. Schauen
Sie nur ganz kurz hin, mehr brauchen Sie nicht. Seine Hand
wird namlich viel blasser sein als die andere, weil sie weniger
durchblutet wurde, als er sie in die Hohe hielt. Die bleiche-
re Hand ist also die Hand, in der der Gegenstand versteckt
ist. Aber sagen Sie das nicht sofort. Um das Geheimnis un-
durchdringlich zu machen, sollten Sie warten, bis beide Han-
de wieder die gleiche Farbe haben. Nachdem Sie festgestellt
haben, welches die fragliche Hand ist, blicken Sie Ihrem Be-
kannten ein Weilchen tief in die Augen, bevor Sie dramatisch
enthiillen, in welcher Hand sich der Gegenstand befindet.

Ich sehe es ganz deutlich, in deinem Kop)f ist ein ganz glasklares
Bild ... ein Bild von deiner ... rechten Hand? Bitte mach deine
rechte Hand auf.

Zweite Methode

Diesmal muss Ihr Helfer ganz still stehen, was den Trick
noch verbliiffender aussehen lasst. Die Methode verlangt
allerdings eine bessere Beobachtungsgabe von Ihnen. Bit-
ten Sie lhren Bekannten, seine Arme gerade nach vorn zu
strecken und geradeaus zu gucken. Achten Sie darauf, dass
er die Arme weit genug hebt und so nah beieinander hilt,
dass beide Hande in seinem unmittelbaren Blickfeld bleiben.
Dann bitten Sie ihn, sich auf die Hand zu konzentrieren, in
dersich die Miinze befindet. Warten Sie ein paar Sekunden.
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Bereits jetzt konnen Sie mit etwas Gliick eine leichte Kopf-
bewegung beobachten, manchmal sogar einen raschen Blick
auf die Hand, die den Gegenstand hilt. Die Bewegung kann
allerdings minimal ausfallen.

Ein Tipp: Konzentrieren Sie sich auf die Nasenspitze Ih-
res Freundes. Wenn Sie eine Bewegung ausmachen kénnen,
konnen Sie hier abbrechen und bekannt geben, in welcher
Hand der Gegenstand versteckt ist. Ansonsten miissen Sie
weitermachen und den Teilnehmer bitten, sich ein gedank-
liches Bild von der entsprechend Hand zu machen, bis er sie
ganz deutlich vor sich sieht. Er wird sich einen kurzen, fast
unmerklichen Blick auf die richtige Hand nicht verkneifen
konnen. Sie liegt am duBBeren Rand seines Blickfelds, also ist
die Versuchung gar zu grof, sich noch einmal zu vergewis-
sern, wie sie aussieht. Das geschieht entweder unbewusst —
oder er kommt dahinter, dass Sie ihn beim Gucken ertappt
haben. Doch selbst damit erzielen Sie noch tiberraschte Re-
aktionen. Wir beschiftigen uns schlielich mit Gedankenle-
sen und gedanklicher Beeinflussung.

Bitten Sie ihn nun, die Hinde nochmals auf den Rucken
zu legen, um den Gegenstand hin und her wandern zu las-
sen. Wenn er fertig ist, soll er die Arme wie beim zweiten Ver-
such gerade nach vorne strecken.

Dritte Methode

Die letzte Methode baut voll und ganz auf Suggestion auf.
Wenn Sie bezweifeln, dass sie funktioniert, konnen Sie je-
mand anders bitten, sie zunachst an Ihnen auszuprobieren.
Dann werden Sie sehen, dass sie ganz prima funktioniert. Sie
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ist ein richtiger Klassiker in Sachen Suggestion. Ihr Teilneh-
mer hatsich fiir eine Hand entschieden und streckt nun wie-
der beide Arme vor sich aus. Vorher war es nicht so wichtig,
in welchem Winkel die Arme gehalten wurden, aber jetzt bit-
ten Sie ihn, sie parallel zum Boden zu halten. Sobald er die
Augen geschlossen hat, beginnen Sie mit dem ersten Schritt
der Suggestion:

Ich werde dir jetzt ein paar Sachen erzihlen. Du musst nur zuho-
ren. Versuche dich in meine Erzihlungen hineinzudenken, so gut
du kannst, aber achte immer darawf, dass du dabei deine Arme
nicht bewegst. Hallt sie ganz still. Okay? Entspann dich ... Gul.
Jetzt mochte ich, dass du dir vorstellst, wie der Gegenstand lang-
sam immer schwerer wird ... und schwerer ... und schwerer. Als
wire er plotzlich aus Blei ... erwird so schwer, dass du thn kaum
mehr festhalten kannst ... spiire, wie er immer schwerer wird ...

und jetzt noch mal doppelt so schwer ...

Bereits jetzt mussten Sie ein Resultat sehen. Der eine Arm T h-
res Bekannten wird langsam absinken. Sobald Sie eine kleine
Bewegung in der einen Hand sehen, auch wenn sie so mini-
mal ist, dass sie nur Ihnen auffallt, konnen Sie diese Vorfiih-
rung schon abbrechen.

Mach die rechte Hand doch einfach auf und lass den viel zu
schweren Gegenstand auf den Boden fallen.

Die Zuschauer, die ein paar Meter weiter weg stehen, kon-
nen schworen, dass sich die Hand nicht bewegt hat. Aber
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wenn dies Ihre letzte Vorfithrung ist, dann kénnen Sie sie
ja noch ein bisschen effektvoller gestalten. Dann gehen Sie
zum nachsten Schritt:

fetzt mochte ich, dass du dir vorstellst, dass um deine andere Hand

eine Schnur geknotet ist. An dieser Schnur hingt ein Heliumbal-
lon. Es ist ein grofer Ballon. Und er macht deine Hand so leicht ...
so leicht. Sie wiegt iiberhaupt nichts mehy; sie will fliegen ... der
Ballon versucht dich mit zur Decke zu ziehen ... aber der Bletklum-
pen in deiner anderen Hand, der immer schwerer wird, hdlt dich
am Boden fest ... Mittlerweile hilt diese Hand einen riesigen Ei-
mer voller Bleistiicke ...

Fahren Sie fort, die eine Hand schwerer und die andere
leichter zu machen. Zum Schluss steht der Teilnehmer da
und zeigt mit dem einen Arm nach oben, mit dem anderen
nach unten. Er sieht aus wie ein gro3es K. Wie weit sich die
Arme aus der Waagrechten entfernen, fallt von Person zu
Person unterschiedlich aus, aber es kommt nur sehr selten
vor, dass sie sich nicht merklich bewegen.

Lass die Augen noch einen Moment geschlossen. Hast du gemerkt,
dass du die Arme irgendwie bewegt hast?

Die Antwort wird Nein lauten. Nun konnen Sie einen Zu-
schauer bitten, zu sagen, in welcher Hand er den Gegen-
stand vermutet. Wahrscheinlich kann er problemlos folgern,
welche Hand es ist.
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Lass die Augen zu und steh ganz still. (Sie wollen ja nicht,
dass er die Arme zu frith bewegt.) Stimmt es, dass du den Ge-
genstand in der rechten Hand hast? Da du die Arme nicht bewegt
hast, muss Matthias wohl auch Gedankenleser sein, oder? Mach
die Augen auf.

Ihre Versuchsperson wird ganz schon tiberrascht sein, wenn
sie sieht, dass ihre Arme in verschiedene Richtungen zeigen
statt einfach geradeaus. Nehmen Sie den Beifall entgegen
und vergessen Sie nicht, auch einen Applaus fir Ihren tap-
feren Mitspieler zu fordern.

Hin und her
Ein iibernatiirlicher Klassiker mit natiirlicher Erklarung

Ich habe lange liberlegt, ob ich dies hier auch noch bringen
soll. Ich hatte Angst, dassich damit in den Augen meiner Le-
ser die Grenze zum lacherlichen Hokuspokus tiberschreite
und damit die Glaubwiirdigkeit dieses Buches ruiniere. Aber
dann habe ich mir gedacht, wenn Sie immer noch hier sind
und bis hierher gelesen haben, dann haben Sie jetzt auch
die nétigen Kenntnisse, um zu verstehen, warum der nachste
Trick eigentlich nicht seltsamer ist als alles andere. Im Grun-
de funktioniert er namlich nach demselben Prinzip wie alles
andere in diesem Buch. Ich rede vom ... Pendel.

Jo.

Dieser nach Patschuli duftende Hippiekristall an der
Schnur, meist in den Handen einer Person mit selbstgefarb-
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tem Hennahaar, die Thnen Thre Zukunft vorhersagen will.
Doch das Pendel funktioniert ebenfalls nach dem psycho-
physiologischen Prinzip, das heif3t, alle Gedanken nehmen
Einfluss auf unseren Korper. Bevor Sie das jetzt als Riesen-
quark abtun, moéchte ich, dass Sie es zumindest einmal selbst
ausprobieren, damit Sie wissen, was Sie da verwerfen. Sonst
waren Sie namlich blof3 aberglaubisch. Ich verstehe ja, dass
Sie Thre Zweifel haben. Aber vertrauen Sie mir einfach.

Uberzeugen Sie sich selbst

Nehmen Sie eine zwanzig Zentimeter lange Schnur, und be-
festigen Sie am einen Ende einen Ring oder Ahnliches. Es
sollte ein gewisses Gewicht besitzen. Wenn er zu leicht ist,
funktioniert das Pendel nicht so gut. Dann malen Sie einen
Kreis von ungefahr finfzehn Zentimeter Durchmesser auf
ein Stiick Papier. Ziehen Sie einen senkrechten Strich durch
den Kreis, und schreiben Sie daneben JA. Dann ziehen Sie
einen waagrechten Strich und beschriften ihn mit NEIN. Sie
kénnen auch einfach den fertigen Kreis auf der nachsten
Seite nehmen.
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Halten Sie das lose Ende der Schnur zwischen Daumen und
Zeigefinger. Lassen Sie das Pendel ruhig tiber dem Mittel-
punkt des Kreises herabhdngen. Konzentrieren Sie sich auf
den JA-Strich. Denken Sie ganz deutlich »JAJAJAJA« - und
Sie werden sehen, wie das Pendel sich (iber dem Strich vor
und zurtick bewegt! Bemtihen Sie sich, die Hand ganz ru-
hig zu halten, Sie konnen Ihren Arm auch mit der anderen
Hand stabilisieren. Wie Sie merken werden, spielt das gar
keine Rolle — das Pendel schwingt weiter vor und zurtick.
Nun konzentrieren Sie sich auf den NEIN-Strich und denken
»NEINNEINNEINNEIN «. Ohne dass Sie etwas getan hatten,
wechselt das Pendel auf einmal die Richtung! Vergewissern
Sie sich, dass Sie die Hand immer noch nicht bewegen. Zum
Schluss denken Sie »KREIS« und werden sehen, wie das Pen-
del eine kreisf 6rmige Bewegung iber dem Papier beschreibt.
Wechseln Sie eine Weile zwischen JA-NEIN-KREIS, bis Sie
sich selbst liberzeugt haben.

Beim Pendeln geht es um etwas, was man als ideomotori-
schen Effekt bezeichnet. Wenn Sie denken, aktivieren Sie
unbewusst minimale Muskelbewegungen, die zu klein sind,
um sie mit bloBem Auge entdecken zu kénnen. Sobald sie je-
doch durch die Lange der Schnur und das Gewicht des Pen-
dels verstarkt werden, zeigen sie sich plotzlich sehr deutlich.

Das Pendel wird als »magisch« erlebt, weil wir sehen, wie
es sich bewegt, obwohl wir schwéren konnten, dass wir die
Hand absolut still halten. Da liegt es eben naher, die Erkla-
rung woanders zu suchen und der Pendelbewegung eine
mystische Ursache zuzuschreiben. In den entsprechenden
Blichern muss man nicht lange suchen, um solche blumi-
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gen Erklarungen wie »dein guter Geist« oder »die magische
Kraft des Pendels« zu finden. Ich will die Welt gar nicht grau-
er und langweiliger machen, indem ich leugne, dass so etwas
existieren konnte. Aber ich glaube, wir miissen keine esote-
rischen Argumentationen bemiihen, wenn unsere physiolo-
gische Reaktion das Phianomen schon hinreichend erklart.
Die beste Beschreibung der Funktionsweise des Pendels, die
ich je gelesen habe, stammt von den Pendelexperten Greg
Nielsen und Joseph Polansky, Veteranen der Branche:
Das menschliche Nervensystem ist der Kommunikationskanal des
Karpers ... mit Hilfe des Pendels konnen Sie die Signale deuten, . ..
die Ihre innere, hohere Intelligenz Ihnen iiber das Nervensystem
mitteilt.

Dann kénnen wir immer noch diskutieren, ob unser Un-
terbewusstsein wirklich eine hohere Intelligenz ist. Aber
close enough, wie man so schon sagt. Wir sehen nur die Be-
wegung des Pendels, nicht die der Hand, weil das Pendel
durch seine Konstruktion die winzigen, unmerklichen Be-
wegungen der Hand sichtbar macht. Muskelbewegungen,
die so klein sind, dass wir sie nicht erkennen kénnen und
die sich unserer bewussten Kontrolle entziehen. Die ideo-
motorischen Effekte sind keine neue Erkenntnis, sie wurden
schon 1852 von dem Psychologen William B. Carpenter be-
schrieben (weshalb Sie auch Carpenter-Effekt genannt wer-
den), der auBBerdem den Begrift ideomotorische Aktion pragte.
Der bekannte Denker und Psychologe William James, den
ich auch schon erwahnt habe, verdeutlichte das Ganze im
Jahre 18qgo:
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Wenn eine Bewegung unmittelbar und ohne jeden Zweifel dem
Gedanken an die Bewegung folgt, liegt ideomotorische Aktivitdit
vor. Das ist nicht weiter merkwiirdig, sondern ein ganz norma-
ler Prozess.

Offensichtlich hat ihnen niemand zugehért. Das scheinbar
mystische Verhalten des Pendels sowie die Unkenntnis sei-
ner Funktionsweise haben zu diversen falschen Schlussfol-
gerungen gefiihrt, wozu man es verwenden konnte. Es ist
eine populare Alternative zur Wiinschelrute, mit der man,
wie Tintins guter Freund Professor Bienlein, verschwunde-
ne Gegenstande wieder aufspiiren kann. Ihre Autoschliissel
vielleicht. Das kann funktionieren, aber nur unter der Vo-
raussetzung, dass Sie selbst im Unterbewusstsein wissen, wo
sich das Objekt befindet — auch wenn Sie es gerade vergessen
haben. Aber das Pendel tiber eine Karte zu halten, um da-
mit verschwundene Personen zu finden — wie man es in den
USA vorgeschlagen und ausprobiert hat —, geht ein bisschen
zu weit. Wenn das funktionieren sollte, wiirde es bedeuten,
dass die Person, die das Pendel halt, tatsachlich irgendwel-
che Informationen tiber den Aufenthaltsort des Vermissten
hat. Und dann wiren Sie eindeutig in schlechte Gesellschaft
geraten!

Nun wissen Sie also, dass das Pendel weder mit der Geis-
terwelt noch mit Ley-Linien zu tun haben muss, um funkti-
onieren zu kénnen — es ist eigentlich nicht geheimnisvoller
als all die anderen koérperlichen Reaktionen, die Sie durch
blofle Gedanken hervorrufen. Also konnen Sie ganz beruhigt
rausgehen und das Buch wieder vom Rasen aufklauben, das

313



Show off

Sie vorhin in hohem Bogen aus dem Fenster geschmissen ha-

6 . . . .
ben.” Denn jetzt ist es langsam an der Zeit, andere Leute mit
Ihren Entdeckungen zum Pendeln zu verbliiffen.

Ein erster Testlauf

Erklaren Sie Ihrer Versuchsperson, wie das Pendel gehalten
wird und dass die Ausgangsposition tiber dem Mittelpunkt
des Kreises liegt. Wenn sie das Pendel stoppen will, soll sie
es einfach wieder auf das Kreuzchen in der Mitte legen, es
aber niemals mit der anderen Hand aufhalten. Verwenden
Sie einen Kreis mit JA-NEIN-Linien, wie bei lhrem ersten
Versuch.

Wenn Sie ein Pendelexperiment machen, bedeutet das
Kreiseln »Zweifel« oder dass die Antwort nicht gegeben wird.
Zuerst bitten Sie Ihren Bekannten, sich auf JA oder NEIN zu
konzentrieren, damit er erlebt, wie das Pendel funktioniert.
Dabei konnen Sie auch beobachten, wie stark das Pendel bei
diesem Menschen ausschligt und wie lange es braucht, um
die Richtung zu wechseln. Schirfen Sie der Versuchsperson
ein, die Hand nicht zu bewegen.

Beim ersten Testlauf suchen Sie sich eine Frage, die mit ei-
ner Zahl beantwortet wird, welche Ilhrem Bekannten bekannt
ist, Thnen aber nicht.

Beispielsweise:

Wie viele Tassen Kaffee hast du heute getrunken?

6 Mein Redakteur weist darauf hin, dass Sie meine Aufforderung, das
Buch wieder zuriickzuholen, gar nicht lesen konnten, wenn Sie es vor-
her tatsachlich aus dem Fenster geworfen hatten. Da hat er freilich
Recht. Werfen Sie das Buch nirgendwo hin, egal, was ich sage.
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Mit wie vielen Mddels hast du gestern in der Milchbar rumge-
knutscht?

Bitten Sie ihn nun, das Pendel hochzuheben, es ganz ruhig
zu halten und sagen Sie: »Zehn.« (Sie miissen mit etwas an-
fangen, das garantiert einen negativen Ausschlag nach sich
zieht. Je nachdem, was Sie gefragt haben, miissen Sie den
ersten Vorschlag vielleicht noch hoher ansetzen. Siehe obi-
ges Beispiel.) Warten Sie, bis das Pendel (iber der NEIN-Li-
nie schwingt.

Wie schnell das Pendel ausschlagt, ist von Mensch zu
Mensch unterschiedlich — es kann unmittelbar und tber-
dcutlich erfolgen oder sich auf eine kleine, vorsichtige Be-
wegung beschranken. Nach dem ersten Nein zdhlen Sie lang-
sam runter und behalten dabei das Pendel im Auge. L.egen
Sie nach jeder Zahl eine kleine Pause ein, damit das Pendel
die Richtung wechseln kann:

Neun. Acht. Sieben. Sechs. Fiinf. Vier. Drei. Zwei. Eins. Null.

Bei einem dieser Vorschliage wird das Pendel plétzlich die
Richtung dandern und stattdessen tiber dem JA-Strich hin-
und herschwingen. Und dann wissen Sie, wie die richtige
Antwort lautet. Fragen Sie I hre Versuchsperson, ob sie auch
bestimmt nicht die Hand bewegt hat. Sie wird es verneinen.
Fragen Sie, ob die Zahl richtig war. Sie wird es bejahen.

Zwischenspiel

Erzahlen Sie ruhig, wie das Pendel funktioniert, nachdem
Sie den ersten Testlauf durchgefiihrt haben. Erklaren Sie,
dass minimale Muskelbewegungen dahinterstecken, derer
wir uns nicht bewusst sind, die von unserem Nervensystem
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gesteuert und vom Pendel verstarkt werden. Wenn alle die
Mechanismen hinter dem Pendel verstanden haben, wird
das zweite Experiment noch interessanter, vor allem fiir Th-
ren Versuchskandidaten.

Das Pendel als Liigendetektor

Finden Sie mit Hilfe des Pendels heraus, ob jemand lugt.
Dieser Versuch ist wie eine Demonstration der widerspriich-
lichen Signale, von denen im Kapitel tiber Ligen die Rede
war. Thre Versuchsperson wird etwas behaupten, aber ihr
Koérper wird etwas anderes signalisieren, was dann durch das
Pendel verstarkt wird.

Stellen wir uns mal vor, Sie befinden sich in einem Zimmer
mit [hrem Versuchskaninchen sowie fiinf Zuschauern. Bitten
Sie Thren Bekannten, das Pendel auf dem Mittelpunkt des
Kreises ruhen zu lassen und sich eine Person im Raum auszu-
suchen, an die er wiahrend des Experiments denken soll. Er-
klaren Sie dann, dass Sie der Reihe nach die Namen aller An-
wesenden nennen und jedes Mal fragen werden, ob es der-
jenige ist, an den Ihre Versuchsperson denkt. Sie muss jedes
Mal mit Nein antworten, auch wenn es die genannte Person
war. Wenn Sie sicher sind, dass Thr Bekannter sich eine Per-
son ausgesucht und die Anweisungen verstanden hat, bitten
Sie ihn, das Pendel aufzunehmen. Genau wie im vorherigen
Versuch fangen Sie mit einer Frage an, deren Antwort ganz
eindeutig ausfallen muss — so stellen Sie fest, ob Ihr Freund
wirklich bei der Sache ist.

Nennen Sie eine Person, die nicht im Zimmer ist, und fra-
gen Sie, ob sie die bewusste Person ist. Warten Sie, bis das
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Pendel sein NEIN signalisiert hat. Wenn Sie mit jemand ar-
beiten, bei dem es nur schwach ausschlagt, fragen Sie nach
einer weiteren nicht anwesenden Person. Wenn es deutlich
ausgeschlagen hat, fahren Sie mit den Namen der fiinf An-
wesenden fort.

Istes Silvia?

Ist es Thomas?

Und so weiter. Bei jeder Frage wird Thre Versuchsperson
mit Nein antworten. Aber bei einer — /st es Esther?— wird das
Pendel plétzlich die Richtung andern und ein JA anzeigen,
egal, was Thr Freund behauptet hat. Das Pendel wird seine
[.ige unbarmherzig entlarven. (Wahlen Sie deswegen eine
triviale Frage aus, damit es hinterher keine schlechte Stim-
mung gibt, wenn alle frither heimgehen, weil zwei Leute in
der Kiiche stehen und sich anschreien und Sie den Abend
damit beschlieBen diirfen, sich in der Videothek eine Tiite
Chips und eine groBe Cola zu besorgen und einen Film mit
Ben Stiller auszuleihen, der ehrlich gesagt so richtig grot-
tenschlecht war.)

Ich hoffe, dass Sie den Mut aufbringen und diese Experimen-
te einmal durchfithren. Die meisten sind einfacher, als Sie
denken. Sie miissen nur die Fahigkeiten trainieren, die Sie
im Laufe dieses Buches bereits getlibt haben. Und Sie miis-
sen Selbstvertrauen haben und glauben, dass Sie — Manner
wie Frauen — cojones aus Stahl haben.
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Zwolftes Kapitel

In dem Sie bereits ein vollendeter Gedankenleser sind,
der Autor sich jetzt schon enttduscht von der Zukunfl zeigt
und wir am Ende unserer Reise angelangt sind.



Gedankenlesen!
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AbschlieBende Betrachtungen

So, nun wiren wir also am Ende. Wenn Sie alle Ubungen ge-
macht und jede Stufe in diesem Buch gemeistert haben, be-
vor Sie zur nachsten tibergingen, hat es wahrscheinlich meh-
rere Monate gedauert, bis Sie zu dieser Seite vorgedrungen
sind. Wenn Sie es stattdessen so gemacht haben, wie ich es
meistens halte, namlich das Buch mehr oder weniger in ei-
nem Zug durchlesen, ohne sich mit irgendwelchen Ubun-
gen aufzuhalten, ist das auch okay. Das ist ja das Gute an
Blichern: Man kann vorwarts- und rickwartsblattern. Alle
Ubungen und Methoden stehenimmer noch hier drin. Egal,
ob Sie bereits begonnen haben, Ihre Gedankenlesefahigkei-
ten zu trainieren, oder ob Sie jetzt erst anfangen wollen —
ich hoffe, ich konnte Sie zumindest von einem tiberzeugen.

Das hier ist Gedankenlesen.

Gedankenlesen ist keine Fiktion.

Es sieht nur ein bisschen anders aus als das, was sich die
meisten darunter vorstellen. Lesen tun wir per definitionem
meistens mit den Augen (auch wenn manche gelernt ha-
ben, mit den Fingerspitzen zu lesen). Deshalb miissen wir
zuerst mal sehen, was wir lesen sollen. Und wir konnen sehen,
wie unsere gedanklichen Prozesse unseren Kérper und un-
ser Verhalten beeinflussen. Descartes waralso auf dem Holz-
weg. Was wir sehen, ist gleichzeitig ein integrierter Bestand-
teil des ablaufenden geistigen Prozesses. Von dort konnen
wir leicht auf den Rest schlie3en.

Manchmal werde ich gefragt, was passieren wiirde, wenn
alle diese Techniken beherrschen wiirden, wenn sich das
Buch weltweit in Millionenauflagen verkauft und wirklich
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jeder es gelesen hitte. Mal abgesehen davon, dass die Frage
gar zu theoretisch ist, muss ich sagen: Ich finde das super,
denn dann wiare ich ja steinreich! Natiirlich wére es schon
komisch, wenn alle rumlaufen und standig bewusste Analy-
sen ihres Gegeniibers anstellen wiirden. »Hallo, schon dich
zusehen. Willst du zuerst meiner Koérpersprache folgen oder
fangen wir andersrum an?« Aber wie ich bereits sagte — Ihre
Ausbildung ist erst abgeschlossen, wenn Sie all das schon wie-
der unbewusst machen. Vierte Stufe. (Siehe S. 46) Und wenn
wir das tatsichlich alle so hinkriegen wiirden? Tja, dann sind
wir alle bessere Menschen, weil wir auf andere achten statt
auf uns selbst. Wir werden viel leichter durchs Leben gehen,
weniger Widerstande und Streit erleben und mehr Spaf} ha-
ben. Wir werden immer noch Meinungsverschiedenheiten
haben, aber Konflikte konnen in einem frithen Stadium oft
schon durch ein respektvolles Treffen in angenehmem Klima
aus der Welt geschafft werden. Wir konnen sicher den einen
oder anderen Krieg verhindern. (Andererseits glaube ich ja
immer noch, dass wir in ferner Zukunft, ungefahr im Jah-
re 1989, in silbernen Ganzkérperstrumpfhosen rumlaufen
und in Kolonien auf dem Mars leben werden. Neuerdings
kommt mir allerdings ein gewisser Verdacht, dass mir das
Weihnachtssonderheft iiber die Wunder der Technik damals
was vorgeschwindelt hat.) Das Problem ist wohl, dass dieses
Szenario niemals eintreffen wird. Es wird immer Menschen
geben, die keinen Rapport mit anderen wollen. Die véllig
zufrieden damit sind, wie sie sich ihren Weg durchs Leben
boxen, mit kaum verhohlener Herrscherattitiitde und Unter-
drickungsmethoden. Aber ich hoffe, wir kénnen auch ohne
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diese Leute zurechtkommen, wenn wir erst einmal begreifen,
was wir eigentlich denken und was wir meinen, wenn wir mit-
einander kommunizieren.

Mit dem Werkzeugkoffer, den ich Thnen gegeben habe, kon-
nen Sie innerhalb weniger Sekunden unglaublich viel tiber
eine Person herausfinden, die Sie noch nie zuvor gesehen
haben. Sie wissen, mit welchen Sinneseindriicken sie die
Welt wahrnimmt und versteht. Das bedeutet, dass Sie auch
wissen, was fiir Erlebnisse wichtig fiir sie sind.

Daraus wiederum kénnen Sie folgern, was fiir Interessen
oder was fiir einen Job dieser Mensch wahrscheinlich hat.
Wenn Sie daraufachten, was sich auf seinem Gesicht abspielt,
erkennen Sie, was fiir Gefiihle er empfindet beziehungswei-
se wie sich sein Gemiitszustand gerade verandert. Wenn sich
in seinem Denken etwas andert, nehmen Sie es auf Grund
der Veranderungen in seiner Koérpersprache und seinem Ge-
sichtsausdruck sofort wahr. Wenn es zu negativen Verande-
rungen kommt, kénnen Sie seinen Gemiitszustand mit ei-
nem Wort wieder aufhellen, wahrscheinlich noch bevor er
selbst wei3, was sich gerade abgespielt hat. Eventuelle Unauf-
richtigkeiten oder L.iigen durchschauen Sie sofort. Und Sie
lacheln in sich hinein, wenn Sie sehen, wie stark der Kollege
dieser Person sich zu ihr hingezogen fiihlt, ohne dass es ei-
nem von beiden bewusst werden wirde.

Innerhalb von Sekunden wissen Sie mehr dartber, wie die-
ser Mensch tickt und wie er denkt, als viele seiner Freunde.
Wenn das nicht Gedankenlesen ist, dann weil} ich nicht, was
Gedankenlescen ist. Da Sie auch sorgfiltig auf seine Korper-
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sprache und seine Stimme achten, gehoéren Sie zu den we-
nigen Leuten, die wirklich verstehen, was er sagt. Aullerdem
gleichen Sie Thre Korpersprache und Stimme an seine an.
Zusammen mit all den Informationen, die Sie bereits Giber
ihn besitzen, konnen Sie ein gutes Verhaltnis schaffen, in
dem man ohne jegliches Missverstindnis kommuniziert, ein
spannendes, kreatives Klima fiir neue Ideen schafft —und das
Miteinander einfach genieflen kann. Voila.

Ich habe Ihnen doch gleich gesagt, dass Sie mit Ihren neu-
en Fahigkeiten etwas Schones anfangen koénnen.

Henrik Fexeus
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So verhalt es sich auch mit der Formel »Es war einmal ...«
mit der ich meine Ausfithrungen [...] begonnen habe: Sie
impliziert, dass jede Erzahlung, die diesen Worten folgt,
ebenso wahr wie unwahr sein kann. Wie schon Bruno Bet-
telheim tiber Marchen schrieb: »Da es sich um ein Marchen
handelt, kann das Kind [...] gedanklich zwischen einem >Es
ist wahr, denn genau so handelt und reagiert man«< und ei-
nem >Das ist alles nur erfunden, es ist nur ein Marchen«< hin-
und herwechseln. [...] Diese psychologische Flexibilitit hal-
te ich auch bei einem Erwachsenen fiir wichtig, obwohl er
ein groBeres Bediirfnis als das Kind hat, zwischen Wirklich-
keit und Marchen zu unterscheiden. Diese gedankliche Fle-
xibilitat ist notwendig, um die Artvon Illusion zu verstehen,
die ich hier beschreibe.

Aus: Michael Jacobs, lllusion: A psychodynamic interpretation of
thinking and belief
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Computerprogramm far Stimm-
analyse 224

Cowboy-Position 82

Dagens Nyheter 246

Darwin, Charles 155, 203

Dementi 221, 254

Descartes, René 15

Dialekt 86

Dichter, Ernest 258

Dinkins, Dave 221

Diskreter Geftihlsausdruck 134, 137
Diskretion 187, 223

Distanz 45

Distanzierung 222. 253
Dominanter Sinn, siehe Primirsinn
Doppeldeutige Signale 2y
Duracellhase 63

EAC, siche Eye Accessing Cues

EAC-Modell g7, 99, 207

Ehrlichkeit 73

Eindeutige Kommunikation 31

Einheit von Korper und Geist 16

Einigkeit 26

Einstellungen verindern 284

Ekel 134, 16411, 185

Ekman, Paul 130, 142, 164, 196, 210,
327

Elektrochemische Prozesse 17

E-Mail 77

Embleme 209

Emoticons 79

Emotionaler Stress 195, 206

Empathie 123

Energie umlenken 71

Energieniveau 63

EntbloBen 235
Entpersonifizierung 222
Erfahrungen blockieren 131
Erickson, Milton H. 58, 256
Erinnerungen qo, 122
Erinnerung und Konstruktion g7, 208
Erlebnisse nachbilden g2
Ersatzhandlungen 214
Expressen 265
Eye Accessing Cues g6,

siche auch Augenzugangshinweise

Fachausdricke 56

Falsche Gesten 211
Falsitizieren, Gesichtsausdruck 202
Farben 284

Feedback 110
Fehleinschatzungen 22, 224
Filmmusik als Anker 274
Firmenhierarchie 44

Flirten 230

Flirtibung 241

Freude 143, 17411
Freud’scher Versprecher 210
Fahren und Folgen 2q, 80

Geborgenheit vermitteln 184
Gedanken konstruieren go
Gedanken wiederholen go
Gedankenlese-Experiment goi
Gedankenlesen, Definition und

Abgrenzung 14
Getahle 116

filtern 129

Riickschliisse aul’ Ursachen 136

und Gesichtsausdruck 134

universelle 142

unterdricken 126, 144

verstarken 129

vorausahnen 128

vortiuschen 126, 143
Gelahlserinnerungen auslosen 272
GeftahlsmaBige Grundstimmung 119
Gefahlsregungen erkennen 181
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Gehirnforscher g6
Geharsinn g3
Gemeinsame Ziele 71
Geruchssinn g3
Geschmacks- und Geruchs-
vokabular 104
Geschmackssinn g3
Gesichtsausdruck 119, 125
Abbildungen 148ff.
falsitizieren 202
imitieren 44
kommentieren 202
modulieren 202
qualifizieren 202
Gesichtsausdrucksibung 179
Gesichtslahmung 127
Gesichismuskeln 125
Gesichtssinn g3
Gesten 21, 39, 209
Gluckliche Erinnerungen abrufen 204
Gottman, John M. 166, 328
Grinder, John g6
Grundtempo 61,113
Gute-Laune-Ubung 66

Halluzinationsabung g5

Handbewegungen im Gesicht 212

Handflachen zeigen 232

Handlungen mit Gefiihlen verknip-
fen 279

Harling, lan 62, 328

Herzschlag 119

Hoflichkeitsligen 196

Hogan, Kevin 8, 328

Hohes Abstraktionsniveau 220, 267

Hypnose 255

Hypnosetherapie 58

Ideomotorischer Effekt 411
Imitation 40

Imitieren von Gefithlen 123

Innere Konflikte, Anzeichen fir 215
Interaktive Bewegungen 434
Interpretation 22
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Interpretation durch Empfanger 262
Intimsphare 132
Intraverbale Kommunikation 20

Jacobs, Michael 325, 328
James, William 66, 313, 328

Kinasthetische Sinneseindriicke 93
Kinasthetische Vokabeln 10y
Kinasthetischer Typ 93, 111
KishKish 225
Klange 284
Kleidung 268
Kombinierte Anker 279
Kommentieren, Gesichtsausdruck 202
Kommunikation auf mehreren
Ebenen 254
Kommunikationsbarrieren 28
Kommunikationsfihigkeit g4
Kommunikationsstil, bevorzugter 29
Kommunikationsverhalten bei
Besprechungen 108
Konfrontation 70, 225
Konstruktionsiibung 208
Kontrolle des Rapports 8o
Kontrollfragen g7, 100, 109
Konzentration 142, 155fF.
Kooperationshereitschalt 26
Kopfhaltung imitieren 40
Korperhaltung 213
Kaorperhaltung imitieren 4o
Korperreaktionen auf Gedanken 17
Korpersprache 20, 39, 119
Kuscheliibung 62
Lacheln 176, 203

Lang, Fritz 274

Langgezogene Artikulation 223
Lateral Eye Movement g6
Lautstarke 53

Leakage 199, 205

I.eere Rhetorik 220, 267

LLEM, siehe Lateral Eye Movement
Lernmodell fir Gedankenlesen 45
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Linkshander g7

Lucas, George 127

Liickenhafte Aussagen 264

Ligen 194 ft.
Augenbewegungen 205
aus Hoflichkeit 196
Gesichtsausdruck 201
Handbewegungen 209
Korperhaltungen 213
Lacheln 204
Mikroausdruck 204
sanktionierte 197
Stimme und Sprache 217

Lagendetektor 196, 16

Lagenforscher 196

Macho-Pose 81
Machtstellung 34
Manipulation 244
Markieren 255
Maskierung 197, 202
Matching 41

Medien 244
Meinungs-Aikido 69, 184
Meinungs-Kung-Fu 75
Meinungsmache 266
Mentale Prozesse 18
Metaphern 102
Mikroausdruck 145, 204
Mind Reading 14
Mirroring 41
Mischgefiihle 126, 178
Missverstandnisse 22
Modulieren, Gesichtsausdruck 202
Morris, Desmond 206, 428
Muskelbewegungen 18, 124
Muster 17

Nachdenken 122

Nasenmassage 214

Negationen 221

Neutraler Gesichtsausdruck 127,
137f.

Neutraler Typ 94, 112

Neuntrales Vokabular 104
Neutralisierung 202
Nicht-Formulicrungen 248 ff.
Nicht-Ubung 252

Niclsen, Greg g12, 428

Nixon, Richard 221
Nonverbale Kommunikation 20
Nordsuém, Tina 169
NormverstoBe 124

Nyrup, Martin 62

Objektive Wahrheiten 247
Oftenheit 26

Oftene Korperhaltung 230
Orbicularis oculi 175

Paarungsrituale 231, 236
Pacing and L.eading, siehe Fuhren und
Folgen
Parallelkommunikation 255
Partieller Ausdruck 145, 137, 202
Partnerbeziehung 43
Partytricks 2qoft.
Pawlow 285
Pendclexperiment g1 1
Persson, Géran 174
Phantasie 123
Phantasiekonstrukte g5
Phrasen 219
Pokerspieler 8g
Polansky, Joseph g12, 428
Politiker 72, 221, 253
Postural Echo 40
Primarsinn g3
und Denkweise g6
und Sprache 102
Projektion 15, 68
Propaganda 166
Proust, Marcel 2757, 429
PupillengroBe 21, 45, 84, 201, 206
Pupillenabung 87

Qualifizieren, Gesichtsausdruck 202
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Radfahren 36

Rapport herstellen 229

Rapport, Definition und Abgren-
zung 26

Rationalisierung 116

Reaktionsstrategien 182 ff.

Representative Gestures 42

Respekt 33

Rezeptoren 118

Rhythmische Bewegungen 44

Richardson, Jerry 277, 3429

Schildkrotenmann 64
Schriftliche Kommunikation 77
Schuldgefithle 217
Schwach ausgeprigter Ausdruck 134,
137
Schwierigkeitsmuskel 155
Selbstverrat 69
Sclektive Wahrnehmung 129
Shakespeare, William 72, 130, 329
Signale 17, 117
far Ligen 195
unbewusste 194
widerspriichliche 198
Simulation 202
Sinneseindriicke und Berufswahl 106
Sinneseindriicke und Gedankenwelt go
Sinneseindriicke und kérperliche
Eigenschaften 110
Slang 55
Smileys 79
SMS 77
Soziale Bestatigung 230
Soziale Normen 123
Spannungen 45
Spiegelbildliche Bewegungen 41
Spielberg, Steven 274
Sprachgebrauch 219, 221
Sprachliche Eigenheiten g7
Sprachmelodie 52
Sprachniveau g5
Sprechen tber Gefithle 123
Sprechgeschwindigkeit 20
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Sprechpausen 60,218
Sprechtempo 53
Sprechweise 218
Standardanker 291

Star Wars 127

Stimme 21, 119, 217, 268
Stimme anpassen 51
Stmmtfiille 52

Stimmungen erfassen 61
Stimmungen erzeugen 276
Stimmungsanderung herbeiftihren 46
Suggestion 246

Svenska Dagbladet 266
Symbole 284

Symbolisches Streicheln 246
Symmetrisches Lacheln 204
Sympathie g2

Telefonmarketing, Stimmexperi-
ment 54

Tempoanpassung 44

Thalamus 118

Therapiemethoden 46

Timing 293

Tonfall 2

Tonhohe g2

Tonlage 217

Trance-Worter g7

Transpiration 119

Trauer 48, 132, 1451, 182

Trennung von Korper und Geist 16

Trivers, Robert 19g

Trost spenden 182

Uberlebensmechanismen 121
OherlcgcnhcilsgcfﬁhI 170
Uberraschung 132,
1391F.
Ubungen
»Nicht« nicht verwenden 252
Ankersetzen 288
Augenzugangshinweise 100
Beobachten 49
Flirten 233
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Halluzination g5

Kuscheln 62

Mischgefiihle erkennen 179

Nachahmen 5o

PupillengroBe 87

Versteckte Suggestionen finden 258
Umgangssprache 78
Umwelt wahrnehmen g2
Umweltsignale 122
Unbewusste Kenntnis 36
Unbewusste Kommunikation 228
Unbewusste Signale 194
Unbewusste Unkenntnis 36
Universelle Gefaihle 142
Unterbewusstsein 21, 228
Unterdrickte Gefithle 126, 144
Unterschwellige Botschaften 257
Unterstellungen 259
Unterwerfungsgesten 230

Vegetatives Nervensystem 17, 117
Ventile fiir Nervositat 214
Verachtung 133, 149, 1701f, 185
Verallgemeinerungen 267
Veranderungen der Hautfarbe 45
Vergleiche ohne Vergleichsob jekt 261
Verhaltensanderung 42
Verhaltensauffalligkeiten 86
Verletzliche Korperregionen 244
Vernehmungsmethoden 264
Verneinung 248

Versteckte Befehle 255

Versteckte Botschaften 254

Versteckten Gegenstand erraten o2

Verstohlene Blicke 230

Vertrauen 26

Verzerrte Wahrnehmung 131

Verzogerte Bewegungen 42

Visuelle Vokabeln 102

Visueller Typ 93,110

Vorschlage tir das Unterbewusst-
sein 246

Wahrnehmung mentaler Prozesse 19
Wechselnde Formulierungen 108
Weglassen von Informationen 260
Werbung 28, 246, 284
Werbungsklischees 257
Wertschatzung 31
Widerspriichliche Signale 198
Widerstand 65, 110
Wiederholungen 219
Wirklichkeit 72,95

Wortlose Kommunikation 20
Wut 133, 15111, 183

Zeitliche Verschiebung 222
Zuker, Elaina 34, 329
Zusammengeharigkeitsgefiihl 60
Zustimmung 6g

Zustimmung herbeifithren 31
Zweifel 141

Zygomaticus major 175
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WERDEN SIE
GEDANKENLESER!

Gedankenlesen ist keine Zauberei, sondern eine
Fahigkeit, die sich jeder aneignen kann. Geflihle
und Gedanken spiegeln sich auf unserem Gesicht
und kommen in Kérperhaltung, Atmung, Tonfall,
Sprechtempo und Bewegungen zum Ausdruck.
Mit ein bisschen Ubung ist es leicht, solche Hin-
weise wahrzunehmen und richtig zu deuten.
Henrik Fexeus verrat verbliffende Techniken, die
sich ganz einfach erlernen lassen. So kdnnen Sie
Ligner durchschauen, auf Stimmungen friihzeitig
reagieren und lhre Kommunikation effektiver
gestalten. Lernen Sie, die Gedanken anderer zu
lenken und zu bekommen, was Sie wollen.
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