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    Auf dieser Welt gibt es zwei Typen von Menschen:

    Der eine betritt einen Raum und sagt:

    »Nun, hier bin ich!«

    Und der andere betritt einen Raum und sagt:

    »Ah, da bist du ja!«
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    Einleitung

    

    Wie man alles, was man will, von anderen bekommt

    (oder es zumindest versucht)


    Haben Sie je die erfolgreichen Leute bewundert, die scheinbar alles haben? Die im Geschäftsleben selbstbewusst auftreten und auf Partys entspannt plaudern? Die die besten Jobs haben, die hübschesten Frauen, die treuesten Freunde, die dicksten Bankkonten und die angesagtesten Adressen?


    Doch Moment mal! Viele von denen sind nicht klüger als Sie, haben keine bessere Ausbildung und sehen noch nicht einmal besser aus. Woran liegt es also? (Manche Leute glauben, sie hätten das gewisse Etwas schlicht geerbt. Andere denken, sie hätten es geheiratet, oder glauben, sie hätten einfach Glück gehabt. Doch sie liegen alle falsch.) Siegertypen haben Erfolg, weil sie im Umgang mit anderen Menschen besser sind.


    Denn niemand gelangt allein an die Spitze. Im Verlauf der Jahre haben diejenigen, die alles zu haben scheinen, die Herzen und Köpfe hunderter Mitmenschen erobert und mit deren Hilfe Sprosse um Sprosse der Karriereleiter erklommen.


    Die Möchtegern-Erfolgreichen am Fuß der Leiter blicken oft neidvoll hinauf und beschimpfen die großen Jungs und Mädchen weiter oben als Snobs. Wenn einflussreiche Leute nicht mit ihnen befreundet sein wollen, sie nicht lieben wollen, keine Geschäfte mit ihnen machen wollen, schimpfen die Enttäuschten auf die Cliquenwirtschaft und die »Netzwerke der Privilegierten«. So mancher beschwert sich auch, sein Aufstieg würde durch eine gläserne Decke behindert.


    Doch die grummelnden Verlierer merken nie, dass sie die Zurückweisung selbst verschuldet haben. Sie kapieren nicht, dass sich eine Romanze, eine Freundschaft oder ein Geschäft nur deswegen nicht ergeben hat, weil sie ungeschickt kommuniziert haben. Fast scheint es, als verfügten beliebte Menschen über eine Trickkiste oder ein glückliches Händchen wie König Midas: Alles, was sie anfassen, wird zu Gold.


    Doch was befindet sich in der Trickkiste? Eine Menge: eine Substanz, die Freundschaften festigt, eine magische Apparatur zum Überzeugen anderer Menschen und ein Zauberspruch zur Eroberung von Herzen. Erfolgreiche Menschen verfügen über Qualitäten, die dafür sorgen, dass Chefs sie gern einstellen und befördern, dass Kunden bei ihnen einkaufen und gerne wiederkommen. Ein paar dieser Tricks haben wir alle drauf, manche mehr, manche weniger. Die mit den vollen Trickkisten stehen auf der Gewinnerseite des Lebens. Dieses Buch stellt Ihnen 92 solcher Tricks vor, die erfolgreiche Leute im täglichen Leben einsetzen. So lernen auch Sie, das Spiel in Vollendung zu spielen und alles zu erreichen, was Sie sich wünschen.


    Wie die kleinen Tricks enthüllt wurden


    Vor vielen, vielen Jahren klagte der Lehrer unserer Schul-Theatergruppe verzweifelt über meine miserable Darstellung: »Nein, nein, nein! Dein Körper widerspricht deiner Zunge! Die kleinste Bewegung, jede Körperhaltung verrät, was du wirklich denkst. Dein Gesicht kann 7.000 verschiedene Ausdrücke formen, und jeder enthüllt, wie du dich fühlst und was du gerade denkst.« Er fuhr fort: »Und dein Körper erst! Mit jeder Bewegung schreibst du eine Autobiografie.« Ich werde seine Worte nie vergessen.


    Wie Recht er hatte! Auch auf der Bühne des echten Lebens erzählt man mit jeder Bewegung unterschwellig die Geschichte seines Lebens. Hunde hören Töne, die unsere Ohren nicht wahrnehmen. Fledermäuse flitzen herum, wo wir nur finsterste Nacht sehen. Und Menschen bewegen sich auf ganz individuelle Art, die von ihren Mitmenschen zwar nicht bewusst wahrgenommen wird, die aber massiv beeinflusst, ob andere sich zu ihnen hingezogen oder von ihnen abgestoßen fühlen. Jedes Lächeln, jedes Stirnrunzeln, jede Silbe, jedes Wort, das über Ihre Lippen kommt, kann andere für Sie gewinnen – oder sie vertreiben.


    Männer – hat euch euer Bauchgefühl je in letzter Sekunde davon abgeraten, ein Geschäft abzuschließen? Frauen – habt ihr je eure weibliche Intuition darüber entscheiden lassen, ob ihr ein Angebot annehmt oder nicht? Wir mögen uns gar nicht bewusst machen, was unser Bauchgefühl sagt. Doch die Gründe für unser Bauchgefühl sind völlig real – wie die hochfrequenten Töne, die Hunde und Fledermäuse hören können, wir aber nicht.


    Stellen Sie sich zwei Menschen in einem Kämmerchen vor. Ausgefeilte Elektronik registriert alle Signale, die zwischen den beiden hin und her gehen. Pro Sekunde fließen bis zu 10.000 Informationseinheiten. »Um alle Einzelheiten einer einstündigen Interaktion zwischen zwei Versuchspersonen zu analysieren, bräuchte die halbe Bevölkerung der Vereinigten Staaten ihr ganzes Leben«, schätzt ein Forscher der Universität Pennsylvania. [1]


    Kann es angesichts der unzähligen subtilen Signale, die zwischen zwei Menschen hin und her gehen, konkrete Techniken geben, wie wir unsere gesamte Kommunikation klar, selbstbewusst, glaubwürdig und charismatisch gestalten können?


    Entschlossen, die Antwort darauf zu finden, las ich praktisch jedes Buch, das je über Kommunikationstechniken, Charisma und zwischenmenschliche Chemie geschrieben wurde. Ich durchforstete hunderte Studien aus allen Erdteilen darüber, was Führungsqualität ausmacht und Glaubwürdigkeit erzeugt. Unerschrockene Sozialwissenschaftler haben auf ihrer Suche nach der Zauberformel noch an den unwahrscheinlichsten Orten nachgesehen. Chinesische Forscher etwa hofften, in der Ernährung ein Rezept für Charisma zu finden, und gingen sogar so weit, die Menschen je nach Katecholamin-Gehalt des Urins in verschiedene Persönlichkeitstypen zu unterscheiden.[2] Unnötig zu erwähnen, dass ihre These bald widerlegt wurde.


    Dale Carnegie war genial für das 20. Jahrhundert, aber wir befinden uns im 21.


    Viele der Studien bestätigten lediglich den Inhalt von Dale Carnegies Klassiker aus dem Jahr 1936, Wie man Freunde gewinnt.[3] Dessen zeitlose Botschaft besagte: Das Geheimnis des Erfolgs liegt darin zu lächeln, sich aufrichtig für andere Menschen zu interessieren und dem Selbstbewusstsein des anderen Rechnung zu tragen. »Alles so weit bekannt«, dachte ich. Diese Rezepte stimmen heute ebenso sehr wie vor 60 Jahren.


    Wenn nun Dale Carnegie und hunderte andere diese Ratschläge unermüdlich geben, warum brauchen wir dann noch ein weiteres Buch darüber, wie man Freunde gewinnt? Aus zwei gewichtigen Gründen:


    Erstens: Stellen Sie sich vor, ein Weiser riete Ihnen: »Wenn du nach China fährst, sprich Chinesisch«, gäbe Ihnen aber keinen Sprachunterricht. Dale Carnegie und viele andere Kommunikationsexperten verhalten sich genau wie dieser Weise. In der komplexen heutigen Welt greifen Ratschläge wie »lächle« oder »mache ehrliche Komplimente« nicht weit genug. Geschäftsleute sind abgebrüht und achten genau auf die Nuancen Ihres Lächelns, Ihrer Komplimente. Erfolgreiche und attraktive Menschen sind von einer Schar lächelnder Höflinge umgeben, die Interesse heucheln und ihnen alle Wünsche von den Augen ablesen. Einkäufer haben es satt, ständig von Vertretern gesagt zu bekommen, wie toll ihnen ihre Anzüge stehen. Frauen sind es leid, Verehrer in der Hoffnung auf schnellen Sex hauchen zu hören: »Du bist so schön!«


    Zweitens: Die Welt hat sich seit Carnegies Zeiten dramatisch gewandelt, und wir brauchen neue Erfolgsrezepte. Um sie zu finden, beobachtete ich die Superstars von heute. Ich analysierte die Techniken, mit denen Spitzenverkäufer Abschlüsse erzielten, Redner überzeugten, Priester bekehrten, Künstler in ihren Bann schlugen, Sexsymbole verführten und Sportler gewannen.


    Und fand dabei ganz konkrete Bausteine für das in der Gesamtheit schwer fassbare »Geheimnis« ihres Erfolges. Als Nächstes brach ich die Bausteine herunter in einzelne eingängige und sofort anwendbare Techniken. Ich gab jeder einen prägnanten Namen, der Ihnen sofort einfallen wird, wenn Sie in bestimmten Kommunikationssituationen »ins Schwimmen geraten«. Die von mir entwickelten Techniken habe ich einem ­Publikum in ganz Amerika vorgestellt. Die Teilnehmer meiner Kommunikationsseminare steuerten ihre Ideen bei. Meine Klienten, davon viele Spitzenmanager, lieferten ebenfalls eifrig Beiträge.


    Ich analysierte Körpersprache und Gesichtsausdrücke der erfolgreichsten und beliebtesten Führungspersönlichkeiten, ich hörte sorgfältig zu, wenn sie zwanglos plauderten, achtete auf ihr Timing und ihre Wortwahl. Ich beobachtete sie beim Umgang mit ihren Familien, Freunden, Kollegen und Konkurrenten. Jedes Mal, wenn ich ein kleines Stückchen Magie in ihrer Kommunikation entdeckte, bat ich sie, es mit einer Pinzette hervorzuziehen und es dem hellen Licht des bewussten Denkens auszusetzen. Wir analysierten diese Stückchen gemeinsam, und dann verwandelte ich sie in »kleine Tricks«, die andere zu ihrem Nutzen nachmachen können.


    Meine Ergebnisse und die Ideen einiger dieser höchst effektiven Menschen sind in diesem Buch zusammengefasst. Manche sind subtil. Manche überraschend. Aber alle sind umsetzbar. Wenn Sie diese Techniken meistern, werden Menschen – neue Bekanntschaften, Verwandte, Freunde, geschäftliche Kontakte – Ihnen gerne ihre Herzen öffnen, ihre Häuser, ihre Unternehmen und sogar ihre Geldbörsen. Sie werden Ihnen nach Kräften geben, was Sie brauchen.


    Der besondere Clou dabei: Dank Ihrer neuen Kommunikationsgabe hinterlassen Sie in Ihrem Kielwasser sehr glückliche, lächelnde Geber.

  


  
    [image: 27119.jpg]


    Wie man Leute fasziniert, ohne auch nur ein Wort zu sagen


    Sie haben nur zehn Sekunden, umzuzeigen, dass Sie jemand sind


    Der Moment, in dem zwei Menschen sich das erste Mal begegnen, birgt unglaubliches Potenzial. Ihr Bild kann sich dem anderen ins Gedächtnis brennen und dort für immer weiterleben.


    Dabei läuft die Reaktion praktisch komplett unterbewusst ab. Nur Künstler schaffen es gelegentlich, diese quecksilbrige, flüchtige emotionale Antwort festzuhalten. Mein Freund Robert Grossman ist ein vollendeter Karikaturist, der oft für Forbes, Newsweek, Sports Illustrated, Rolling Stone und andere Massenblätter zeichnet. Bob verfügt über ein einzigartiges Talent, nicht nur das physische Aussehen seiner Motive, sondern auch den Kern ihres Wesens zu Papier zu bringen. Aus seinem Skizzenblock springen einen die Körper und Seelen hunderter Promis an. Bobs Karikaturen enthüllen tatsächlich die Persönlichkeit der Porträtierten.


    Manchmal bitten Partygäste Bob, eine Karikatur von ihnen zu zeichnen. Staunend beobachten dann die Umstehenden, wie auf einer Cocktailserviette ein Bild ihres Freundes entsteht, in dem sich sein ganzer Kern widerspiegelt. Wenn er fertig ist, legt Bob den Stift weg und reicht seinem Modell die Zeichnung. Oft reagiert der Empfänger verdutzt und murmelt eher höflich als begeistert: »Vielen Dank. Toll. Aber es sieht mir nicht arg ähnlich.«


    Erst wenn die Menge laut widerspricht (»verblüffende Ähnlichkeit!«), dämmert dem verwirrten Gast, dass er hier tatsächlich auf einer Serviette verewigt bekommen hat, wie die Welt ihn sieht.


    Als ich Bob einmal in seinem Atelier besuchte, fragte ich ihn, wie er es schaffe, Menschen so gut zu treffen. Er antwortete: »Ganz einfach. Ich schaue nur hin.«


    »Nein, das meine ich nicht«, sagte ich. »Wie gelingt es dir, ihren Wesenskern zu erfassen? Brauchst du keine Hintergrundinfos zu ihrer Vergangenheit, zu ihrem Lebensstil?«


    »Nö. Ich sagte dir doch, ich schaue die Leute einfach an.«


    »Hä?«


    Also erklärte er es mir. »Aus dem Auftreten eines Menschen, seiner Haltung, seinen Bewegungen lässt sich fast jede Facette seines Charakters ablesen. Zum Beispiel ...«, sagte er und winkte mich zu seinem Archiv mit Karikaturen von Politikern.


    »Schau«, sagte Bob und zeigte auf verschiedene präsidentielle Körperteile. »Hier die Spitzbübigkeit Clintons« in seinem angedeuteten Lächeln, »die Tapsigkeit von Bush senior«, zu sehen am Neigungswinkel seiner Schulter, »der Charme Reagans«, versprüht durch seine lächelnden Augen, »die Windigkeit Nixons«, erkennbar in der Neigung seines Kopfes. Er grub tiefer in seinem Archiv und zog Franklin Delano Roosevelt hervor, der die Nase hoch in die Luft reckte. »Hier sieht man seinen Stolz.« Gesicht und Körper verraten alles.


    Erste Eindrücke sind unauslöschlich. Warum? Weil die Menschen in unserer schnelllebigen Welt mit nonverbalen Signalen geradezu bombardiert werden. Ihnen schwirrt der Kopf. Deswegen müssen sie schnelle Urteile fällen, um die Welt ordnen und mit dem weitermachen zu können, was sie gerade tun. Wenn Menschen sich erstmals begegnen, machen sie ein geistiges Polaroidfoto voneinander. Dieses Bild von Ihnen wird zu derjenigen Information, die Ihr Gegenüber sehr lange jedes Mal aufrufen wird, wenn er mit Ihnen zu tun hat.


    Ihr Körper brüllt, bevor Ihre Lippen sprechen


    Aber ist diese Momentaufnahme des anderen überhaupt akkurat? Erstaunlicherweise ja. Noch bevor sich Ihre Lippen öffnen und Sie die erste Silbe sprechen, hat Ihr Gegenüber sich schon ein Bild vom Innersten Ihres Wesens gemacht. Gestik und Mimik sind zu mehr als 80 Prozent für diesen ersten Gesamteindruck verantwortlich, den jemand bei einer ersten Begegnung vom anderen bekommt. Kein Wort muss gesprochen werden.


    Ich habe in Ländern gelebt und gearbeitet, wo ich die örtliche Sprache nicht beherrschte. Und trotzdem erwiesen sich die ersten Eindrücke, die ich von Menschen gewann, mit denen ich nicht ein Wort austauschen konnte, über die Jahre hinweg als korrekt. Wenn ich neue Kollegen traf, sah ich sofort, wie freundlich sie mir gesonnen waren, wie selbstsicher sie sich fühlten, und welchen Rang sie im Unternehmen ungefähr bekleideten. Allein durch Hinsehen wusste ich, wer zu den Schwergewichten gehörte und wer zu den Fliegengewichten.


    Dabei habe ich keine übersinnlichen Fähigkeiten. Sie könnten das auch. Denn man bildet ein gefühlsmäßiges Urteil über jemanden, noch bevor man einen bewussten Gedanken verarbeitet hat. Studien zeigen, dass emotionale Reaktionen stattfinden, noch bevor das Gehirn verstanden hat, was diese Reaktion überhaupt auslöst.[4] In dem Augenblick, wo jemand Sie ansieht, passiert etwas Gewaltiges, das dann die Grundlage für die gesamte weitere Beziehung bildet. Bob erzählte mir, dass er in seinen Karikaturen genau diesen ersten Blitz einzufangen versucht.


    Für dieses Buch drehte ich die Fragestellung um und forderte Bob auf: »Wenn du jemand wirklich Umwerfenden darstellen wolltest – du weißt schon, intelligent, stark, charismatisch, prinzipientreu, faszinierend, an anderen Leuten interessiert ...«


    »Einfach«, unterbrach mich Bob. Er wusste genau, worauf ich hinaus wollte. »Ich zeichne ihm eine tolle Haltung, ein erhobenes Haupt, ein selbstbewusstes Lächeln und einen direkten Blick.« Das sollte jeder als Idealbild anstreben, der ein Jemand werden will.


    So wirkt man wie ein Jemand


    Meine liebe Freundin Karen ist in ihrer Branche, der Einrichtungsindustrie, hochangesehen. Ihr Mann ist in der Kommunikationsbranche ein ebenso großer Fisch.


    Auf Veranstaltungen der Branche wird Karen hofiert; in dieser Welt ist sie ein Schwergewicht. Auf Versammlungen kämpfen Kollegen um die beste Position, nur um dabei gesehen (und hoffentlich für Branchenzeitschriften wie Home Furnishings Executive oder Furniture World fotografiert) zu werden, wie sie entspannt mit Karen plaudern.


    In anderen Zusammenhängen wäre Karen eigentlich oft ein Niemand: Wenn sie ihren Mann auf Veranstaltungen seiner Branche begleitet oder wenn sie Schulveranstaltungen ihrer Söhne besucht. Einmal fragte sie mich: »Leil, wieso hebe ich mich von den anderen ab? Wieso halten mich wildfremde Leute für interessant und sprechen mich an?«


    Eine sehr gute Frage. Ich bin ihr nachgegangen und habe mehrere Rezepte gefunden, wie man diesen Effekt erzielt. Wenn Sie die folgenden neun Methoden anwenden, werden Sie überall als jemand ganz Besonderes wahrgenommen. Sie werden aus jeder Menschenmenge herausragen, auch unter Wildfremden.


    Fangen wir mit Ihrem Lächeln an.


    1

    So heben Sie sich mit Ihrem Lächeln magisch ab


    1936 lautete eines von sechs »Musts« in Dale Carnegies Wie man Freunde gewinnt: »Lächeln Sie!« Dieses Edikt wurde über die Jahrzehnte von praktisch jedem Kommunikationsguru in Texten und Reden nachgebetet. Nun, im neuen Jahrtausend, wird es allerdings Zeit, die Bedeutung des Lächelns in menschlichen Beziehungen neu zu untersuchen. Bei genauer Betrachtung stellt man dann fest, dass ein flüchtiges Lächeln à la 1936 nicht immer funktioniert.


    Heutzutage sind manche Leute so verwöhnt, dass ein altmodisches, spontanes Lächeln nicht mehr reicht. Schauen sie sich die Spitzenpolitiker, die Chefverhandler, die Unternehmenschefs doch einmal an – unter ihnen befindet sich kein lächelnder Schleimer. Die wirklich wichtigen Leute, egal in welchem Bereich, kultivieren ein strahlendes Lächeln, das die Leute umwirft – wenn es sich denn einmal zeigt. Dann lächelt die ganze Welt mit ihnen.


    Forscher haben das Lächeln in Dutzende verschiedene Typen kategorisiert. Das Spektrum reicht vom verkniffenen Lächeln des ertappten Lügners bis zum weichen, schwammigen Lächeln eines gekitzelten Kleinkinds. Lächeln kann warm oder kalt, echt oder falsch sein. (Das kennen auch Sie, etwa von Freunden, die lächelnd versichern, »toll, dass du spontan vorbeischaust«, oder von Politikern, die im Wahlkampf um Ihre Stimme buhlen.)


    Die großen Tiere wissen, dass ihr Lächeln eine ihrer mächtigsten Waffen ist, weshalb sie auch daran feilen, bis es maximale Wirkung erzielt.


    Das Feintuning Ihres Lächelns


    Letztes Jahr übernahm Missy, eine alte Freundin aus Collegezeiten, die Leitung einer Kartonagenfabrik. Eines Tages rief sie mich an; sie komme demnächst nach New York, um mit ein paar potenziellen Großkunden Essen zu gehen. Ob ich dazustoßen wolle? Freudig sagte ich zu. Ich freute mich schon, das quecksilbrige Lächeln meiner Freundin wieder zu sehen und ihr ansteckendes Lachen zu hören. Missy kicherte unheimlich viel, was einen guten Teil ihres Charmes ausmachte.


    Im Jahr zuvor war ihr Vater gestorben und sie hatte den Familienbetrieb übernommen. Damals fürchtete ich, Missy könnte ein wenig zu unernst sein, um Unternehmenschefin in einer so hart umkämpften Branche zu werden. Andererseits, was weiß ich schon vom Kartonagengeschäft?


    Wir trafen uns in einer Cocktaillounge – Missy, drei ihrer potenziellen Kunden und ich – und als wir ins Restaurant hinübergingen, flüsterte Missy mir zu: »Bitte nenn’ mich heute Melissa.«


    »Klar«, zwinkerte ich. »Nicht viele Unternehmenschefs lassen sich Missy nennen!« Schon nach wenigen Minuten fiel mir auf, wie sehr sich Missy verändert hatte. Sie war nicht mehr die kichernde Studentin von früher. Sie war nicht weniger charmant, sie lächelte ebenso viel wie früher. Doch irgendetwas war anders, auch wenn ich es zunächst nicht identifizieren konnte.


    Obwohl sie immer noch quirlig war, wirkte alles, was sie sagte, durchdachter und ernsthafter. Auf ihre potenziellen Kunden ging sie mit echter Wärme ein, und ich sah, dass sie bestens ankam. Der Abend würde ein voller Erfolg, das sah ich schon jetzt. Und tatsächlich wurden alle drei Gäste später zu ihren Kunden.


    Als wir hinterher allein im Taxi saßen, beglückwünschte ich sie: »Missy, du hast dich enorm entwickelt, seit du die Firma übernommen hast. Du wirkst unheimlich gelassen, professionell.«


    »Dabei hat sich nur eines verändert«, antwortete sie.


    »Und zwar?«


    »Mein Lächeln.«


    »Wie bitte?«, fragte ich ungläubig.


    »Mein Lächeln«, wiederholte sie, als hätte ich sie akustisch nicht verstanden. »Als mein Vater krank wurde und mich zur Nachfolgerin aufbaute, setzte er sich mit mir zu einem ernsten Gespräch zusammen. Ich werde es nie vergessen, es hat mein Leben verändert. Dad sagte: ›Missy, Schatz, erinnerst du dich an den alten Song I Loves Ya, Honey, But Yer Feet’s Too Big‹? Nun, wenn du in unserer Branche Erfolg haben willst, lass mich dir sagen: I loves ya, Honey, but your smile’s too quick.


    Dann zog er einen vergilbten Zeitungsartikel heraus, den er ausgeschnitten hatte, um ihn mir zu zeigen, wenn die Zeit reif dafür war. Der Artikel handelte von Frauen im Geschäftsleben und zitierte eine Studie, wonach Geschäftsfrauen glaubwürdiger wirkten, wenn sie mit dem Lächeln ein wenig warteten.«


    Während Missy redete, begann ich über Frauen nachzudenken, die Geschichte gemacht hatten. Mächtige Frauen wie Margaret Thatcher, Indira Gandhi, Golda Meir, Madeleine Albright und andere. Keine einzige von ihnen war dafür bekannt, übermäßig zu lächeln.


    Missy fuhr fort: »Die Studie erklärte weiter, ein breites, warmes Lächeln sei natürlich ein Vorteil. Aber nur, wenn es etwas verzögert komme. Denn dann wirke es glaubwürdiger.« Von jenem Augenblick an, erzählte Missy, habe sie Kunden und Geschäftspartner breit angelächelt – aber sich antrainiert, ihr Lächeln etwas zu verzögern. So wirkte es aufrichtiger und persönlicher an den Empfänger gerichtet.


    Daran lag’s! Seit Missys Lächeln ein wenig später kam, wirkte sie tiefgründiger, ernsthafter. Die Verzögerung betrug zwar weniger als eine Sekunde, doch die Empfänger ihres herrlich breiten Lächelns bekamen das Gefühl, es sei etwas ganz Besonderes und speziell an sie adressiert.


    Ich beschloss, dem Thema weiter nachzugehen. Wenn man neue Schuhe braucht, fängt man an, allen auf die Füße zu schauen. Will man seine Frisur verändern, achtet man plötzlich auf den Haarschnitt anderer. Und ich wurde mehrere Monate lang Lächel-Beobachterin. Ich beobachtete lächelnde Passanten, Schauspieler im Fernsehen, Politiker, Priester, Spitzenmanager und -politiker. Das Ergebnis? In all dem Überfluss blinkender Zähne und geöffneter Lippen wirkten diejenigen am glaubwürdigsten und aufrichtigsten, deren Lächeln verzögert kam. Während es sich ausbreitete, schien ihr Lächeln wie in einer langsamen Flut jede Falte des Gesichts zu erfassen. Deswegen nenne ich die folgende Technik »das flutende Lächeln«.
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      Technik N° 1


      Das flutende Lächeln


      Begrüßen Sie jemanden nicht sofort mit einem breiten Grinsen, das auch jedem Umstehenden gelten könnte. Blicken Sie dem anderen besser eine Sekunde lang ins Gesicht. Pause. Nehmen Sie ihn als Person wahr. Und lassen Sie dann ein breites, warmes, persönliches Lächeln über Ihr Gesicht fluten und auf die Augen übergreifen. Es wird den Empfänger umfangen wie eine warme Welle. Die winzige Verzögerung überzeugt Ihr Gegenüber davon, dass Ihr flutendes Lächeln aufrichtig ist und nur ihm gilt.


      Begeben wir uns jetzt ein paar Zentimeter nach oben, zu Ihren zwei wichtigsten Kommunikationsinstrumenten: den Augen.

    


    2

    So wirken Sie dank Ihrer Augen intelligent und einfühlsam


    Es ist nur wenig übertrieben, wenn man sagt, Helena (an der sich der trojanische Krieg entzündete) habe mit ihren Augen Schiffe vom Stapel lassen können oder Davy Crockett habe mit seinem Blick Bären eingeschüchtert. Ihre Augen sind gefährliche Waffen, sie können die Gefühle anderer zum Explodieren bringen. So wie Kampfsportexperten für ihre Fäuste eigentlich einen Waffenschein bräuchten, können auch Sie Ihre Augen als psychologischen Panzerkreuzer einsetzen, wenn Sie die folgenden Techniken zum Herstellen von Augenkontakt beherrschen.


    Menschen, die im »Spiel des Lebens« besonders geliebt werden, gehen mit der Alltagsweisheit »gut Augenkontakt halten« sehr subtil um. So wissen sie etwa, dass misstrauische oder unsichere Menschen direkten Augenkontakt oft als penetrant und störend empfinden.


    In meiner Kindheit hatten wir ein haitianisches Hausmädchen, das an Hexen, Zauberer und schwarze Magie glaubte. Zola weigerte sich, mit meiner Siamkatze Louie allein in einem Zimmer zu bleiben. »Louie sieht mein Inneres – sieht meine Seele«, flüsterte sie mir erschrocken zu.


    In manchen Kulturen macht man sich der Hexerei verdächtig, wenn man zu intensiven Blickkontakt hält. In anderen gilt es als aggressiv oder respektlos, andere anzustarren. International tätige Spitzenleute wissen das und nehmen auf Reisen eher ein Buch über kulturelle Unterschiede in der Körpersprache mit als ein Taschenlexikon. In unserer Kultur aber kann übertrieben langer Blickkontakt – speziell mit Vertretern des anderen Geschlechts – extrem vorteilhaft sein, wie Siegertypen sehr wohl wissen. Das muss gar nichts mit Erotik zu tun haben: Auch im Geschäftsleben hat ein fester Blickkontakt zwischen Mann und Frau enorme Macht.


    Bostoner Forscher versuchten, diesen Effekt genau zu messen.[5] Die Wissenschaftler forderten jeweils einen Mann und eine Frau auf, sich zwei Minuten lang zu unterhalten. Dabei verleiteten sie die Hälfte der Versuchspersonen, intensiven Blickkontakt mit ihrem Gegenüber zu halten, indem sie sie anwiesen zu zählen, wie oft der andere zwinkerte. Die andere Hälfte bekam für die Unterhaltung keine weiteren Instruktionen.


    Als die Forscher die Teilnehmer hinterher befragten, brachten die ahnungslosen Zwinkerer ihren Gesprächspartnern mehr Respekt und Zuneigung entgegen als umgekehrt: Diejenigen, die nur die Augenblinzler des Gegenüber gezählt hatten, waren von ihren Gesprächspartnern weniger eingenommen.


    Ich weiß aus eigener Erfahrung, welche Verbundenheit ein intensiver Blickkontakt mit einer fremden Person schaffen kann. Einmal hielt ich ein Seminar mit mehreren hundert Teilnehmern. Ein Gesicht stach für mich aus der Menge heraus. Dabei sah die Frau überhaupt nicht außergewöhnlich aus. Dennoch richtete ich während meines Vortrags meine ganze Konzentration auf sie. Warum? Weil sie nicht eine Sekunde lang den Blick von meinem Gesicht abwendete. Selbst wenn ich gerade einen Punkt abgeschlossen hatte und schwieg, blieben ihre Augen hungrig an meinem Gesicht haften. Ich spürte, sie konnte es gar nicht erwarten, die nächste Erkenntnis aufzusaugen, die von meinen Lippen fließen würde. Ich war ganz begeistert! Ihre Konzentration, ihre offenkundige Faszination spornten mich so an, dass ich mich an lang vergessene Anekdoten und Erkenntnisse erinnerte und diese in meine Rede einfließen ließ.


    Nach dem Vortrag machte ich mich auf die Suche nach meiner neuen Freundin, die so hingerissen war von mir. Als sie sich anschickte, den Raum zu verlassen, rief ich ihr von hinten zu: »Entschuldigen Sie«. Keine Reaktion. »Entschuldigen Sie«, wiederholte ich ein wenig lauter. Doch meine Bewunderin ging ungerührt weiter Richtung Ausgang. Ich folgte ihr in den Gang und stupste sie an die Schulter. Erschrocken wirbelte sie herum. Ich murmelte eine Entschuldigung, bedankte mich für ihre Aufmerksamkeit während des Vortrags und bat, ihr einige Fragen stellen zu dürfen.


    »Hat Ihnen das Seminar viel gebracht?«, fragte ich.


    »Eigentlich nicht«, gestand sie ganz offen. »Ich konnte Ihnen nur schlecht folgen, weil Sie beim Reden hin und her gingen und oft in verschiedene Richtungen sahen.«


    Schlagartig wurde mir alles klar. Mein »Fan« war schwerhörig. Ich hatte sie gar nicht in meinen Bann gezogen, wie ich geglaubt hatte. Sie war nicht völlig hingerissen, wie ich gehofft hatte. Sie hatte mich nur so angestarrt, um von meinen Lippen lesen zu können!


    Obwohl ich jetzt den wahren Grund für ihre »Faszination« kannte, war ich dennoch so high, dass ich sie zum Kaffee einlud und ihr das gesamte Seminar zusammenfasste – obwohl ich todmüde war. Mächtiges Ding, so ein Blickkontakt!


    So wirkt Ihr Blick noch intelligenter


    Es gibt einen weiteren guten Grund für intensiven Blickkontakt. Er weckt nicht nur Gefühle wie Respekt und Zuneigung, sondern lässt sie auch klug erscheinen. Weil abstrakte Denker neue Informationen müheloser verarbeiten als konkrete Denker, können sie auch in Redepausen dem anderen in die Augen blicken. Ihr Denkprozess wird durch den Blick in die Augen des anderen nicht behindert.[6] Doch zurück zu unseren tüchtigen Psychologen. Wissenschaftler der Universität Yale dachten schon, sie hätten die ewiggültige Wahrheit zum Thema Blickkontakt gefunden: »je mehr, desto besser«. Zur Überprüfung dieser These führten sie ein Experiment durch, bei dem die Versuchspersonen gebeten wurden, in einem längeren Monolog ihre Gefühle offenzulegen. Die Zuhörer wurden angewiesen, in verschiedenem Maß Blickkontakt zu halten.


    Die Ergebnisse? Alles lief wie erwartet, wenn Frauen anderen Frauen persönliche Geschichten erzählten. Ein festerer Blickkontakt vermittelte ein größeres Gefühl von Vertrautheit. Doch unter Männern sah es anders aus. Manche störten sich daran, wenn andere sie unverwandt anstarrten. Und andere glaubten sogar, der Zuhörer sei verdächtig interessiert an ihnen, und hätten ihm am liebsten eine verpasst.


    Es gibt eine biologische Grundlage für diese Reaktionen. Fixiert man jemanden, beschleunigt sich dessen Puls, eine adrenalinähnliche Substanz wird ausgeschüttet.[7] Die gleiche physische Reaktion läuft ab, wenn man sich verliebt. Und wenn Sie bewusst den Augenkontakt intensivieren, selbst im Geschäfts- oder Alltagsleben, geben Sie Ihrem Gegenüber das Gefühl, Sie fänden ihn faszinierend.


    Machen Sie also ausgiebig Gebrauch von der folgenden Technik, die ich »klebrige Augen« nenne – jederzeit, wenn Sie eine Frau sind, und bei allen Gesprächen mit Frauen, wenn Sie ein Mann sind.


    (Die abgeänderte Technik für Gespräche unter Männern stelle ich anschließend vor.) Sie werden Ihren Gesprächspartner damit vom Hocker reißen – zu Ihrem Vorteil.
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      Technik N° 2


      »Klebrige Augen«


      Stellen Sie sich vor, Ihre Augen seien mit klebrigem, warmem Karamell an die Augen Ihres Gesprächspartners geheftet. Unterbrechen Sie den Blickkontakt nie, selbst wenn der andere zu Ende gesprochen hat. Wenn Sie wegsehen müssen, tun Sie das ganz langsam, widerstrebend, als müssten Sie die Fäden des klebrigen Karamells dehnen, bis sie schließlich reißen.

    


    Und Augenkontakt zwischen Männern?


    Also, Herrschaften, wenn Sie mit anderen Männern sprechen, können Sie ebenfalls die »klebrigen Augen« einsetzen. Machen Sie sie nur ein bisschen weniger klebrig, wenn Sie über persönliche Dinge reden. Intensivieren Sie den Blickkontakt mit anderen Männern im Alltag ein wenig – aber verstärken Sie ihn im Umgang mit Frauen massiv. Damit senden Sie ein instinktiv berührendes Signal von Verständnis und Respekt.


    Mein Freund Sammy wird oft fälschlicherweise als arrogant empfunden. Manchmal verletzt er mit seiner barschen Art die Gefühle anderer, ohne das zu wollen. Als wir einmal zusammen zu Abend aßen, erzählte ich ihm von der Klebrige-Augen-Methode. Offenbar beherzigte er meinen Rat, denn bei der Bestellung sah Sammy – ganz untypisch für ihn – den Kellner fest an. Früher hatte er immer die Nase in der Speisekarte vergraben und seine Bestellung barsch diktiert. Sammy lächelte den Kellner an, bestellte seine Vorspeise und hielt den Blickkontakt zum Kellner noch eine Extrasekunde lang aufrecht, bevor er die Speisekarte erneut konsultierte und den Hauptgang wählte. Ich kann Ihnen gar nicht sagen, wie anders Sammy in diesem Moment wirkte! Und zwar als gefühl- und rücksichtsvoller Mensch – allein wegen zwei Sekunden Blickkontakt. Ich registrierte auch, welchen Effekt er damit beim Kellner erzielte. Den Rest des Abends wurden wir wirklich erlesen freundlich bedient.


    Eine Woche später rief Sammy mich an. »Leil, die klebrigen Augen haben mein Leben verändert! Ich habe deine Anweisungen genauestens befolgt. Bei Frauen mache ich den Blickkontakt richtig klebrig, bei Männern leicht klebrig. Und plötzlich behandeln mich alle mit größtem Respekt. Ich glaube, deswegen habe ich letzte Woche auch mehr verkauft als im ganzen Monat zuvor!«


    Vertreter und Verkäufer steigern mit der Klebrige-Augen-Methode ihre Umsätze. Punkt. Für die meisten Leute in unserer Kultur signalisiert ein fester Blick in die Augen Vertrauenswürdigkeit, Kompetenz, eine »Ich bin für Sie da«-Einstellung.


    Führen wir die »klebrigen Augen« noch einen Schritt weiter. Doch Vorsicht! Wie eine starke Medizin, die die Macht hat zu heilen oder zu töten, hat auch die nächste Augenkontakt-Technik das Potenzial, Leute absolut zu fesseln – oder zu verscheuchen.


    3

    So erwecken Sie mit Ihren Blicken Liebe


    Jetzt fahren wir die schweren Augapfel-Geschütze auf: sehr klebrige oder superklebrige Augen. Hochrangige Bosse setzen superklebrige Augen ein, um Untergebene zu beurteilen. Ermittler bei der Polizei setzen sie ein, um Verdächtige einzuschüchtern. Und clevere Romeos machen ihren Blick superklebrig, damit Frauen sich in sie verlieben. (Die Superkleber-Technik wirkt nachgewiesenermaßen wie ein Liebestrank.)


    Für die Superkleber-Technik braucht es mindestens drei Leute: Sie, Ihre Zielperson und einen Dritten. Und so funktioniert sie: Wenn man mit mehreren Leuten plaudert, schaut man normalerweise immer den an, der gerade spricht. Doch bei der Superkleber-Technik fixieren Sie den Zuhörer, nicht den Sprecher. Das verwirrt Ihre Zielperson ein wenig, sie fragt sich still: »Warum sieht dieser Mensch mich an und nicht den Sprecher?« Ihre Zielperson spürt, dass Sie extrem an ihren Reaktionen interessiert sind. Auch im Geschäftsleben gibt es diese Situationen, in denen man besser auf den Zuhörer achtet.


    Angestellte in Personalabteilungen setzen oft Superkleber-Augen ein, nicht als Technik, sondern weil sie erforschen wollen, wie ein Bewerber reagiert, wenn ihm bestimmte Ideen vorgestellt werden. Anwälte, Chefs, Ermittler bei der Polizei, Psychologen und andere, die die Reaktionen von Dritten beobachten müssen, verwenden ebenfalls superklebrige Augen.


    Wenn Sie diese Technik einsetzen, signalisieren Sie damit Interesse, gekoppelt mit absoluter Selbstsicherheit. Doch Sie müssen aufpassen: Mit superklebrigen Augen vermitteln Sie dem anderen das Gefühl, bewertet oder beurteilt zu werden. Übertreiben Sie es nicht, sonst wirken Sie arrogant oder unverschämt.
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      Technik N° 3


      »Superkleber«-Augen


      Diese freche Technik hat gewaltiges Potenzial. Beobachten Sie Ihre Zielperson, selbst wenn jemand anderes spricht. Egal, wer gerade was sagt: Schauen Sie unverwandt denjenigen an, den Sie beeinflussen möchten.

    


    Manchmal ist die Superkleber-Technik zu viel des Guten; deswegen hier eine sanftere, aber immer noch effektive Variante: Schauen Sie auf den Sprecher, lassen Sie Ihren Blick aber immer zur Zielperson wandern, wenn der Sprecher einen Punkt abschließt. So geben Sie ihr das Gefühl, Sie interessierten sich für ihre Reaktionen, ohne zu aufdringlich zu wirken.


    Jemanden mit Superkleber-Augen heiß machen


    In Liebesdingen sendet man mit Superkleber-Augen die Botschaft: »Ich kann meine Augen nicht von dir abwenden« bzw. »Ich habe nur Augen für dich.« Anthropologen sprechen davon, dass »Romanzen über den Blick beginnen«, denn Studien zeigen, dass ein intensiver Blickkontakt unseren Puls stark nach oben treibt.[8] Er sorgt außerdem dafür, dass Phenylethylamin ausgeschüttet wird, eine drogenähnliche Substanz, die in Augenblicken der Lust ebenfalls im Körper nachgewiesen werden kann. Intensiver Augenkontakt kann also gewaltig antörnen.


    Männer, die Superkleber-Technik ist bei Frauen extrem wirkungsvoll– wenn sie euch attraktiv finden. Die Frau interpretiert ihre nervöse Reaktion auf Ihren Blick als beginnende Verliebtheit. Wenn sie Sie aber nicht mag, wirken superklebrige Augen nachgerade unverschämt. (Wenden Sie diese Technik nie in der Öffentlichkeit auf einen Unbekannten an– das könnte mächtig Ärger geben!)
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    So kommen Sie überall alsSiegertyp rüber


    Erinnern Sie sich an den Text des alten Shirley-Bassey-Songs? »The minute you walked in the joint, I could see you were a man of distinction – a real big spender. Good looking, so refined. Say, wouldn’t you like to know what’s going on in my mind?« (Sofort, als du in die Kneipe kamst, sah ich, dass du ein distinguierter Mann warst, einer, dem das Geld locker sitzt. Gut aussehend, so kultiviert. Sag, möchtest du nicht wissen, was in meinem Kopf vorgeht.)


    Nun wollen Sie ja nicht den Eindruck erwecken, ein Big Spender zu sein. Sondern Ihnen soll man ansehen, dass Sie jemand wirklich Wichtiges sind. Das erreichen Sie mit folgender Methode.


    Wenn der Arzt mit seinem fiesen Hämmerchen unter Ihre Kniescheibe klopft, schnellt der Unterschenkel nach vorn. Sie können das gar nicht verhindern – es handelt sich um einen Reflex. Ihr Körper kennt viele weitere Reflexe. Zum Beispiel diesen: Wenn Ihr Herz vor Glück überfließt und Sie sich wie ein Sieger fühlen, richtet sich Ihr Kopf automatisch auf, die Schultern gehen nach hinten. Ein Lächeln umspielt Ihre Lippen und lässt Ihren Blick sanft wirken. Sieger sehen ständig so aus. Sie stehen selbstbewusst da. Sie bewegen sich selbstsicher. Sie lächeln sanft vor Stolz. Kein Zweifel: An einer guten Haltung zeigt sich, dass jemand gewohnt ist, an der Spitze zu stehen.


    Doch wie stehen die meisten von uns da, trotz allen Bemühungen unserer Mütter, die uns die Fingerknöchel zwischen die Schulterblätter gedrückt haben, und unserer Lehrer, die uns immer wieder ermahnt haben, uns gerade hinzustellen? Wir sind eine Nation von Lümmlern. Damit wir uns endlich hinstellen wie ein Jemand, braucht es mehr als die Ermahnungen von Lehrern und Müttern: eine Technik, die wirklich funktioniert.


    In manchen Berufen ist eine gerade Haltung, eine perfekte Körperbalance nicht nur wünschenswert, sondern überlebenswichtig: Für Zirkusartisten bedeutet eine falsche Bewegung, ein krummer Rücken, ein hängender Kopf: Klappe zu, Affe tot.


    Ich werde nie vergessen, wie Mama mich zum ersten Mal in den Zirkus mitnahm. Das ohnehin schon begeisterte Publikum rastete endgültig aus, als sieben Männer und Frauen in die Arena liefen. Die Menge sprang wie ein Mann auf und brach in ohrenbetäubenden Jubel aus. Mama drückte ihre Lippen an mein Ohr und flüsterte, das seien die Großen Wallendas, die weltweit einzige Akrobatentruppe, die eine Sieben-Mann-Pyramide auf dem Hochseil wagte – ohne Sicherheitsnetz!


    Die Menge verstummte. Kein Hüsteln, kein Rascheln war mehr zu hören, als die Kommandos von Karl und Hermann Wallenda durch die Arena schallten. Akribisch und majestätisch formte die Familie eine menschliche Pyramide und hielt sich dann prekär auf einem Drahtseil zig Meter über dem harten Sandboden. Kein Netz würde ihren Sturz in den sicheren Tod auffangen. Dieser Anblick blieb mir unvergesslich. Ebenso sehr brannte sich mir die Eleganz und Schönheit der sieben Wallendas ein, als sie hinterher in den Ring rannten, um sich zu verbeugen. Alle standen kerzengerade da – Kopf hoch erhoben, die Schultern nach hinten gedrückt – so majestätisch, dass sie den Boden kaum zu berühren schienen. Jeder Muskel in ihren Körpern zeugte von Stolz, Erfolg und Lebenslust.


    Im Folgenden stelle ich eine Visualisierungstechnik vor, mit deren Hilfe auch Ihr Körper ausdrückt, dass er einem Sieger gehört, der regelmäßig Stolz, Erfolg und Lebensfreude spürt.


    An der Haltung zeigt sich der Erfolg


    Stellen Sie sich vor, Sie wären ein weltberühmter Akrobat, Meister eines halsbrecherischen Akrobatikaktes im chinesischen Staatszirkus: Sie halten sich allein mit den Zähnen an einem Seil fest, das dann hochgezogen wird bis unters Zirkusdach. Die Zirkusvorstellung läuft bereits, bald kommt Ihr Auftritt. Sie werden die Bühne betreten und das Publikum mit der Präzision und Balance Ihrer Bewegungen faszinieren.


    Stellen Sie sich in Zukunft jedes Mal, bevor Sie durch eine Tür gehen – die Tür zu Ihrem Büro, zu einer Party, zu einem Meeting, selbst in Ihre Küche – vor, dass oben vom Türstock ein ledernes Beißstück an einem Stahlseil hängt. Es schwingt gerade zwei, drei Zentimeter über Ihrem Kopf. Legen Sie den Kopf in den Nacken, wenn Sie durch die Tür gehen, und beißen Sie auf das imaginäre Lederstück, das erst Ihre Gesichtsmuskulatur zu einem Lächeln anspannt und Sie dann hochhebt. Mit kerzengerade ausgerichtetem Körper erheben Sie sich hoch über die staunende Menge: Kopf erhoben, Schultern nach hinten gedrückt, Oberkörper vor den Hüften, Beine schwerelos. Ganz oben unter der Zirkuskuppel wirbeln Sie herum wie ein Kreisel, unter den bewundernden Blicken eines hingerissenen Publikums, das sich den Hals verdreht, um Sie sehen zu können. Jetzt wirken Sie wie ein Jemand.


    Bevor ich die Technik »An den Zähnen hängen« ausprobierte, zählte ich zunächst, durch wie viele Türstöcke ich an einem Tag ging: 60, selbst zu Hause. Rechnen Sie selbst nach: zweimal durch die Haustür hinaus, zweimal herein, sechsmal ins Bad, achtmal in die Küche, und im Büro durch zahllose Türen. Das läppert sich! Wenn Sie aber etwas 60-mal am Tag visualisieren, wird das zur Gewohnheit. Eine gewohnheitsmäßig gute Haltung ist das erste Kennzeichen eines Siegertyps.


    Jetzt sind Sie bereit, in jeden Raum zu gleiten und die Menge in Ihren Bann zu schlagen oder den Deal abzuschließen (aber vielleicht reicht es Ihnen ja auch, wie der dickste Fisch im Raum zu wirken).


    Jetzt beherrschen Sie alle Grundelemente, die Bob, der Karikaturist, für das Porträt eines Siegertypen verwenden würde. Wie er sagte: »tolle Haltung, erhobenes Haupt, selbstbewusstes Lächeln und direkter Blick.« Das Idealbild eines Menschen, der etwas darstellt.
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      Technik N° 4


      An den Zähnen hängen


      Stellen Sie sich über jedem Türstock, durch den Sie gehen, ein ledernes Beißstück vor, das sich am Ende eines von der Zirkuskuppel hängenden Stahlkabels befindet. Beißen Sie hinein, halten Sie es fest zwischen den Zähnen und lassen Sie sich hoch unter die Kuppel ziehen. Solange Sie an Ihren Zähnen hängen, ist jeder Muskel in die Position gereckt, die er für eine perfekte Haltung braucht.


      Sobald Sie diese Techniken verinnerlicht haben, wird es wieder Zeit, Ihre Aufmerksamkeit von innen nach außen zu richten, auf Ihr Gegenüber. Mit den folgenden zwei Techniken vermitteln Sie ihm ein fantastisches Gefühl.

    


    5

    So gewinnen Sie das Herz anderer Menschen, indem Sie auf das »Kind in ihnen« eingehen


    Kennen Sie den alten Witz? Ein Komiker betritt die Bühne und fragt: »Und? Wie finden Sie mich bisher?« Das kommt immer an. Warum? Weil wir uns diese Frage heimlich ständig stellen. Wann immer wir jemanden treffen, nehmen wir, bewusst oder unbewusst, wahr, wie er auf uns reagiert.


    Sieht er mich an? Lächelt er? Neigt er sich zu mir? Zeigt er irgendwie, dass ihm klar ist, wie wunderbar und einzigartig ich bin? Wenn ja, ist er mir gleich sympathisch. Er hat guten Geschmack bewiesen. Doch wenn er sich gleichgültig abwendet, unbeeindruckt von meiner Großartigkeit, ist er halt ein Crétin!


    Wenn zwei Menschen sich zum ersten Mal begegnen, verhalten sie sich wie Welpen, die sich beschnüffeln. Wir wedeln zwar nicht mit dem Schwanz oder stellen die Haare auf. Aber wir haben Augen, die sich weiten oder verengen. Und Hände, die ihre Knöchel zeigen oder sich unbewusst mit den Handflächen nach oben drehen, in eine »Ich unterwerfe mich«-Geste. Darüber hinaus laufen in den ersten Sekunden einer Begegnung Dutzende weitere unwillkürliche Reaktionen ab.


    Anwälte, die in einem Jury-System arbeiten, achten bei der Vorvernehmung von Geschworenen genauestens auf solche Signale. Mit Argusaugen beobachten sie instinktive körperliche Reaktionen. Sie registrieren, ob der Geschworene sich ihnen voll zuwendet und wie weit er sich während der Befragung vor- oder zurücklehnt. Sie beobachten seine Hände: Sind sie locker, geöffnet, mit den Handflächen nach oben – signalisiert das Zustimmung. Oder ballt der Geschworene die Finger zu einer Faust, was Ablehnung ausdrückt? Die Anwälte mustern sein Gesicht in den Zehntelsekunden, wenn er beim Reden über zentrale Themen wie hohe Bußzahlungen oder die Todesstrafe den Blickkontakt unterbricht. Manchmal bringen Anwälte eigens Assistenten mit, die bei solchen Anhörungen nichts anderes machen, als die Reaktionen der Geschworenen bis ins Detail zu dokumentieren.


    Übrigens setzen Anwälte für solche Jobs meistens Frauen ein, da Frauen in der Regel feinere Antennen für Körpersprache haben. Frauen sind empfänglicher für Gefühle als Männer, weshalb sie auch oft fragen: »Hast du Sorgen, Schatz?« (Umgekehrt ärgern sich Frauen, wenn ihr Mann für ihre Gefühle gar keine Antenne hat und erst an ihren Tränen merkt, dass es ihr nicht gut geht.)


    Nach der Befragung ermitteln der Anwalt und seine Gehilfin die »Punktzahl« aller Geschworenen bei den verschiedenen unterschwelligen Signalen und lehnen dann diejenigen ab, von denen sie im Prozess keine Sympathie erwarten können.


    Prozessanwälte sind sich der Körpersprache übrigens so bewusst, dass in den 1960ern, während des berühmt gewordenen Verfahrens gegen die Chicago Seven, der Strafverteidiger William Kunstler sogar Einspruch gegen die Körperhaltung des Richters Julius Hoffman einlegte. Beim Schlussplädoyer der Anklage, beschwerte sich Kunstler, habe der Richter sich vorgebeugt, was der Jury Aufmerksamkeit und Interesse signalisierte. Während Kunstlers Schlussplädoyer hingegen habe der Richter sich zurückgelehnt, was der Jury die unterschwellige Botschaft sandte, dass er sich dafür nicht interessierte.


    Sie stehen vor Gericht – und haben nur zehn Sekunden


    Wie Anwälte, die entscheiden, ob sie jemanden in »ihrer« Jury haben wollen, treffen alle Menschen unbewusst Entscheidungen, ob sie Sie in ihrem Leben haben wollen. Die Urteile beruhen dabei weitgehend auf den gleichen Signalen – Ihren körperlichen Reaktionen auf ihre unausgesprochene Frage: »Und, wie finden Sie mich bisher?«


    Ihre Reaktion in den ersten Augenblicken des Kennenlernens bildet die Grundlage für den Verlauf der gesamten weiteren Beziehung. Wenn Sie von Ihrem neuen Bekannten irgendetwas wollen, muss Ihre stumme Antwort auf seine stumme Frage, »Und, wie finden Sie mich bisher?«, lauten: »Toll! Ich mag Sie wirklich gern!«


    Wenn ein Vierjähriger verlegen ist, krümmt er sich leicht, verschränkt die Arme vor der Brust, weicht zurück und versteckt sich hinter seiner Mami. Wenn der kleine Leon hingegen seinen Papa heimkommen sieht, läuft er zu ihm, mit breitem Lächeln, aufgerissenen Augen und zu einer Umarmung ausgebreiteten Armen. Der Körper eines liebenden Kindes ist wie eine winzige Blüte, die sich im Sonnenlicht öffnet.


    Und im Grunde ändert sich an diesem Verhalten auch in den nächsten 20, 30, 40, 50 Jahren nicht viel. Ein peinlich berührter vierzigjähriger Leon krümmt sich noch immer und verschränkt die Arme vor der Brust. Will er einen lästigen Vertreter oder Kollegen abwimmeln, wendet er sich ab und sendet eine Unzahl ablehnender Körpersignale. Doch wenn seine geliebte Frau nach längerer Abwesenheit wieder heimkommt, öffnet der erwachsene Leon seinen Körper, so wie eine riesige Narzisse ihre Blütenblätter nach einem Regenschauer der Sonne öffnet.


    Behandeln Sie Menschen wie große Babys


    Einmal ging ich mit einer attraktiven, frisch geschiedenen Freundin auf eine Party mit lauter wichtigen Geschäftsleuten. Carla hatte als Texterin bei einer führenden Werbeagentur gearbeitet, war aber – wie so viele in der Branche – entlassen worden. Meine Freundin hatte also weder Partner noch Job.


    Doch auf jener Party räumte Carla, beruflich wie privat, ziemlich ab. Es geschah mehrmals, dass wir zwei plaudernd dastanden und sich plötzlich ein gut aussehender Manager in unserer Nähe herumtrieb. Mehr als einmal lächelten diese attraktiven Männer Carla an. Manchmal quittierte sie diese Annäherungsversuche mit einem kurzen Lächeln über die Schulter, doch dann wandte sie sich wieder mir und unserer banalen Unterhaltung zu, als gäbe es nichts Interessanteres auf der Welt. Ich wusste, sie versuchte ihre Unsicherheit zu verbergen, aber im Inneren schrie sie: »Warum kommt er nicht und spricht uns an?«


    Als erneut ein großer Boss sie angelächelt hatte, wegen ihrer Minimalreaktion aber wieder in den sozialen Dschungel abgezogen war, konnte ich nicht länger an mich halten. »Carla, weißt du, wer das war? Der Chef von Young & Rubicam in Paris. Sie suchen nach Textern, die bereit sind umzuziehen. Und er ist Single!« Carla stöhnte.


    Genau da hörten wir ein dünnes Stimmchen an Carlas linkem Knie. »Hallo!« Gleichzeitig sahen wir hinunter. Dort stand der fünfjährige Willie, der bezaubernde Sohn der Gastgeberin. Er zog an Carlas Rock, offenkundig auf der Suche nach Aufmerksamkeit.


    »Wen haben wir denn da?«, rief Carla, und ein breites Lächeln erfasste ihr Gesicht. Carla wandte sich ihm zu, kniete sich hin, berührte Willies Ellbogen und turtelte: »Hallo, Willie! Wie gefällt dir Mamis tolle Party?«


    Der kleine Willie strahlte.


    Als der Kleine schließlich abzog, um den nächsten Gast an der Kleidung zu zupfen, setzten wir unser Gespräch fort. Immer wieder einmal warfen Bosse begehrliche Blicke auf Carla, immer wieder beschied sie sie mit einem lauwarmen Lächeln. Offensichtlich war sie enttäuscht, dass niemand sie ansprach. Ich musste mir auf die Zunge beißen. Doch irgendwann ertrug ich es nicht mehr, und ich platzte heraus: »Carla, ist dir aufgefallen, dass vier, fünf Männer herübergekommen sind und dich angelächelt haben?«


    »Ja«, flüsterte sie. Ihre Augen flitzten nervös im Raum umher, um sicherzustellen, dass niemand mithörte.


    »Und du hast nur lauwarm gelächelt«, fuhr ich fort.


    »Ja«, murmelte sie, von meiner Feststellung verwirrt.


    »Und wie war das, als der kleine Willie herkam und an deinem Rock zupfte? Du hast breit und bezaubernd gelächelt, hast dich ihm zugewandt und ihn in unseren Kreis aufgenommen.«


    »Jaa«, sagte sie zögerlich.


    »Dann habe ich eine Bitte an dich, Carla. Ich will, dass du den nächsten Mann, der dich anlächelt, mit einem ebenso breiten Lächeln bedenkst wie Willie. Ich will, dass du dich ihm zuwendest wie bei Willie. Streck vielleicht sogar eine Hand aus und berühre ihn am Arm, wie du es bei Willie getan hast. Und dann nimm ihn in unseren Kreis auf.«


    »Oh Leil, das könnte ich nie!«


    »Carla, mach’s einfach!« Und natürlich schlenderte ein paar Minuten später wieder ein attraktiver Mann in unsere Nähe und lächelte. Carla setzte meine Anweisungen grandios um. Sie zeigte ihr volles Lächeln, sie drehte sich ihm zu und sagte: »Hallo, schließen Sie sich uns an.« Er zögerte keine Sekunde.


    Ein bisschen später zog ich mich zurück. Niemand vermisste mich; die beiden unterhielten sich prächtig. Das letzte, was ich von Carla an diesem Abend sah, war, wie sie am Arm ihres neuen Schwarms die Party verließ.


    Das war die Geburtsstunde der Technik, die ich »Riesenbaby-Drehung« nenne. Diese Fähigkeit wird Ihnen dabei helfen, beruflich und privat alles zu bekommen, was Ihr Herz begehrt.
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      Technik N° 5


      Riesenbaby-Drehung


      Machen Sie sie jedes Mal, wenn Sie jemanden kennen lernen. Belohnen Sie Ihren neuen Bekannten im Moment des Kennenlernens: Schenken Sie ihm ein warmes Lächeln, drehen Sie sich ihm mit dem ganzen Körper frontal zu, und schenken Sie ihm die ungeteilte Aufmerksamkeit, die Sie einem Baby schenken würden, das auf Sie zu krabbelt und Sie zahnlos angrinst. Wenn man sich jemandem voll und ganz zuwendet, verkündet man damit lauthals: »Ich finde, Sie sind etwas ganz, ganz Besonderes.«

    


    Vergessen Sie nicht: Tief in uns drin sind wir alle Riesenbabys, die an den Stäben des Kinderbetts rütteln und nach der Anerkennung gieren, dass wir ganz, ganz besonders sind.


    Die folgende Technik bestätigt die Vermutung des Riesenbabys, dass es tatsächlich im Mittelpunkt des Universums steht.


    6

    So gibt man jemandem das Gefühl, er sei ein alter Freund


    Ein sehr weiser Mann mit dem lustigen Namen Zig[9] sagte mir einmal: »Leuten ist es egal, wie viel du weißt, bis sie wissen, wie sehr du sie magst.« Zig Ziglar hat Recht. Das Geheimnis, wie man macht, dass Leute einen mögen, lautet: Zeig ihnen, wie sehr du sie magst!


    Ihr Körper ist ein Radiosender, der rund um die Uhr allen in Ihrer Nähe genauestens mitteilt, wie Sie sich gerade fühlen. Selbst wenn Sie mit makelloser Haltung (»An den Zähnen hängen«) den Respekt anderer gewonnen haben, ihnen mit Ihrem flutenden Lächeln und der Riesenbaby-Drehung vermittelt haben, wie toll Sie sie finden, und mit klebrigen Augen ihre Herzen und Gedanken erobert haben, kann der Rest Ihres Körpers eine widersprüchliche Botschaft senden. Jede Nuance Ihres Ausdrucks – von der Furche auf Ihrer Stirn bis hin zur Stellung der Füße – muss eine einheitliche Message verkünden: Du bist mir wichtig.


    Leider ist unser Gehirn überfordert, wenn wir neuen Menschen begegnen. Erinnern Sie sich an Shakespeares Julius Caesar? Er sagt von Cassius, »er hat einen hohlen Blick/ Er denkt zu viel: die Leute sind gefährlich«. Das Gleiche gilt für uns, wenn wir uns mit neuen Bekannten unterhalten, wir denken zu viel: Wir versuchen, unsere Schüchternheit zu überspielen, kalkulieren fiebrig, inwiefern uns dieser neue Bekannte nützlich sein könnte, suchen vielleicht nach Möglichkeiten, die Situation auszunützen. Unser Gehirn ist also mit verschiedensten Aufgaben vollauf beschäftigt – so dass wir ganz vergessen, offen und unbefangen freundlich zu sein. Damit riskieren wir, sich anbahnende Freundschaften, Romanzen oder Geschäftsbeziehungen zu sabotieren.


    Unser Körper sendet sekündlich tausende Informationen aus – und einige davon verraten fast unvermeidlich, wenn wir schüchtern oder feindselig sind. Wir brauchen also eine Technik, die sicherstellt, dass wirklich jede ausgesendete Information die richtige Message verkündet. Wir müssen unseren Körper dazu verleiten, perfekt zu reagieren, und zwar mithilfe eines Tricks.


    Wie soll dieser Trick aussehen? Vergegenwärtigen Sie sich die Momente, in denen unsere Körpersprache keinerlei Signale von Schüchternheit oder Ablehnung aussendet. Wann ist das? Wenn wir diese Gefühle nicht haben: beim Plaudern mit engen Freunden, beim Zusammensein mit einem geliebten oder vertrauten Menschen. In diesen Momenten senden wir von Kopf bis Fuß herzliche Signale, ganz selbstverständlich und mühelos. Unsere Lippen öffnen sich freudig zu einem Lächeln. Wir kommen einen Schritt näher. Unsere Arme breiten sich aus. Unser Blick wird warm, die Pupillen weiten sich. Unsere Handflächen drehen sich nach oben, unsere Körper wenden sich unserem teuren Freund frontal zu.


    So bringt man seinen Körper dazu, alles richtig zu machen


    Jetzt kommt eine Visualisierungstechnik, mit der sie all das schaffen. Sie garantiert, dass jeder, den sie treffen, Ihre Wärme spürt. Ich nenne sie »Hallo, alter Freund!«


    Stellen Sie sich bei jeder Begegnung vor, Sie würden einen alten Freund treffen, jemanden, mit dem Sie früher mal ein fantastisches Verhältnis hatten, den Sie aber aus den Augen verloren haben. Sie haben verzweifelt versucht, ihn zu finden, doch im Telefonbuch war er nicht verzeichnet. Auch im Internet: nichts. Keiner Ihrer gemeinsamen Freunde wusste etwas.


    Doch jetzt, Wow!, Was für eine Freude! Nach all den Jahren sehen Sie ihn endlich wieder. Sie sind überglücklich.


    Das war’s auch schon. Natürlich versuchen Sie Ihrem neuen Bekannten nicht einzureden, Sie wären wirklich alte Freunde. Sie umarmen ihn jetzt nicht und rufen: »Toll, dich endlich wieder zu sehen!« oder »Wie ist es dir in all den Jahren ergangen?« Sie sagen einfach: »Hallo«, »Wie geht’s?«, »Schön, Sie zu treffen.« Aber in Ihnen sieht es ganz anders aus.


    Sie werden von sich selbst überrascht sein. Die Freude über das Wiedersehen lässt Ihr Gesicht strahlen und beherrscht Ihre Körpersprache. Manchmal drücke ich es scherzhaft so aus: Wenn Sie ein Licht wären, würden Sie die andere Person anstrahlen. Wenn Sie ein Hund wären, würden Sie mit dem Schwanz wedeln. So geben Sie dem anderen das Gefühl, jemand ganz Besonderes zu sein.
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      Technik N° 6


      Hallo, alter Freund


      Wenn Sie jemandem zum ersten Mal begegnen, stellen Sie sich vor, es handele sich um einen alten Freund (einen Stammkunden, eine frühere Liebe oder sonst jemanden, den Sie sehr mochten). Leider wurden Sie von den Stürmen des Lebens getrennt. Doch jetzt – was für eine Überraschung! – treffen Sie ausgerechnet bei dieser Konferenz/Sitzung/Party Ihren alten Freund wieder.


      Dieses Glücksgefühl löst in Ihrem Körper eine bemerkenswerte Kettenreaktion aus, von der unbewussten Entspannung der Augenbrauen bis hin zur Stellung der Zehen – und allem dazwischen.

    


    Bevor ich diese Technik in meinen Seminaren lehre, bitte ich die Teilnehmer, sich jeweils einem anderen vorzustellen. Bald stehen die Teilnehmer paarweise da und unterhalten sich wie auf einer netten, wenn auch ein wenig steifen Party. Danach erkläre ich ihnen die Technik und bitte sie, sich einem anderen vorzustellen. Der Unterschied ist frappierend. Wenn die Teilnehmer die »Hallo, alter Freund«-Technik einsetzen, zündet ein Funke. Wohlfühl-Atmosphäre macht sich breit, die Luft summt nur so von der Energie, die glückliche Menschen abstrahlen. Die Teilnehmer stehen näher beisammen, lachen ungehemmter und gehen viel stärker aufeinander ein. Man bekommt das Gefühl, auf einer tollen Party zu sein, die seit Stunden läuft.


    Kein Wort ist nötig


    Diese Technik macht sogar das Reden überflüssig. Setzen Sie sie daher unbedingt ein, wenn Sie in Länder reisen, deren Sprache sie nicht beherrschen. Angenommen, Sie befinden sich inmitten einer Gruppe Fremder, die eine Ihnen unbekannte Sprache sprechen. Stellen Sie sich dann einfach vor, Sie stünden unter alten Freunden. Alles ist bestens – nur ist Ihnen gerade entfallen, wie man deutsch spricht. Obwohl Sie kein Wort verstehen, wird Ihr ganzer Körper Freundlichkeit und Akzeptanz signalisieren.


    Ich habe diese Technik oft auf meinen Reisen nach Europa angewendet. Manchmal berichten mir die Englisch sprechenden Freunde dort, dass ihre Kollegen mich für die freundlichste Amerikanerin hielten, die sie je getroffen hatten. Dabei hatten wir kein Wort gewechselt!


    Eine selbsterfüllende Prophezeiung


    Ein weiterer Vorteil der »Hallo, alter Freund«-Technik besteht darin, dass sie nur vorwegnimmt, was sich später tatsächlich ergibt. Wer sich verhält, als würde er den anderen mögen, fängt an, ihn tatsächlich zu mögen. Eine Studie der Adelphi University belegte das[10]: Die Forscher wiesen ihre ­Probanden an, andere, nicht eingeweihte Probanden zu behandeln, als würden sie sie mögen. Als die Gruppen hinterher befragt wurden, stellte sich heraus, dass die »Schauspieler« ihre Gesprächspartner am Ende tatsächlich lieb gewonnen hatten. Auch ihre Gesprächspartner reagierten begeistert, sie brachten den »Schauspielern« mehr Respekt und Zuneigung entgegen als denjenigen Gesprächspartnern, die nicht geschauspielert hatten. Kurz gesagt: Liebe führt zu Liebe, Zuneigung zu Zuneigung, Respekt zu Respekt. Verwenden Sie die »Hallo, alter Freund«-Technik und Sie werden bald etliche neue »alte« Freunde gewinnen, die Sie wirklich mögen.


    Jetzt verfügen Sie über alle nötigen Techniken, um auf andere wie ein VIP zu wirken, und zwar wie ein freundlicher VIP. Aber damit nicht genug. Denn Sie wollen ja nicht nur gemocht werden, sondern auch glaubwürdig wirken, intelligent und selbstsicher. Die nächsten Techniken zeigen, wie Sie das erreichen.
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    So wirken Sie jederzeit hundertprozentig glaubwürdig


    Meine Freundin Helen ist eine hochangesehene Headhunterin, die für ihre Auftraggeber tolle Leute findet. Natürlich interessierte mich ihr Erfolgsgeheimnis. Helen erklärte mir: »Vielleicht liegt es daran, dass ich immer erkenne, wenn ein Bewerber lügt.«


    »Und wie gelingt dir das?«


    Sie erzählte: »Erst letzte Woche führte ich ein Bewerbungsgespräch mit einer jungen Frau. Während unserer Unterhaltung saß sie entspannt da, das linke Bein über das rechte geschlagen. Ihre Hände lagen ruhig in ihrem Schoß, und sie sah mich direkt an.«


    »Ich fragte sie nach ihrem Gehalt. Ohne den Augenkontakt zu unterbrechen, verriet sie es mir. Ich fragte, ob sie ihre Arbeit liebte. Sie sah mich direkt an und bejahte. Dann erkundigte ich mich, warum sie ihre letzte Stellung gekündigt hatte.«


    »In diesem Augenblick sah sie kurz weg und stellte erst dann wieder Blickkontakt her. Bei ihrer Antwort schlug sie das rechte Bein über das linke. Einmal führte sie die Hände zum Mund. Mehr brauchte ich nicht. Sie sagte, in ihrer früheren Firma habe sie nur noch begrenzte Aufstiegsmöglichkeiten gesehen. Aber ihr Körper verriet mir, dass sie nicht ganz aufrichtig war.«


    Helen erklärte, das Herumrutschen der Frau habe nicht bewiesen, dass sie log. Aber die Indizien reichten Helen, um der Sache nachzugehen.


    »Also prüfte ich das«, fuhr Helen fort. »Ich wechselte das Thema und redete über Unverfänglicheres. Ich erkundigte mich nach ihren Zielen für die Zukunft. Die Frau entspannte sich. Sie legte die Hände wieder in den Schoß und erzählte, dass sie immer in einem kleinen Unternehmen hatte arbeiten wollen, um mit mehreren Projekten praktische Erfahrungen zu sammeln.


    Dann bohrte ich bei der anderen Sache nach. Ich erkundigte mich, ob der Mangel an Aufstiegschancen der einzige Grund für ihre Kündigung gewesen sei. Und tatsächlich zappelte die Bewerberin wieder auf ihrem Stuhl und wandte den Blick kurz ab. Als sie von ihrem letzten Job sprach, begann sie, sich den Unterarm zu reiben.«


    Helen hakte nach, bis sie schließlich die Wahrheit erfuhr: Die Bewerberin war nach einem erbitterten Streit mit ihrem Chef aus ihrer letzten Stellung geflogen.


    Personaler, die Bewerber prüfen, und Ermittler, die Verdächtige verhören, sind darauf trainiert, Lügen zu entdecken. Sie haben gelernt, auf welche Signale sie achten müssen. Uns anderen fehlt dieses Wissen – allerdings haben wir einen sechsten Sinn dafür, wenn jemand schwindelt.


    Kürzlich suchte einer meiner Kollegen einen Agenten. Nachdem er einen Bewerber angehört hatte, sagte er mir: »Ich weiß nicht. Irgendwie kann ich nicht glauben, dass er so erfolgreich ist, wie er tut.«


    »Denkst du, er lügt dich an?«, fragte ich.


    »Ja. Aber ich könnte dir nicht sagen, warum ich das glaube. Er sah mich direkt an. Er beantwortete alle meine Fragen ohne Umschweife. Aber irgendetwas fühlte sich einfach komisch an.«


    Potenziellen Arbeitgebern geht es oft so; sie haben ein Bauchgefühl bei Leuten, können es aber nicht begründen. Deswegen lassen in den USA viele Unternehmen, insbesondere Banken, Apotheken und Lebensmittelgeschäfte, ihre Bewerber einen Lügendetektortest machen. Auch FBI, Justizministerium und die meisten Polizeikommissariate arbeiten mit Polygraphen, wie sie eigentlich heißen. Denn interessanterweise sind Polygraphen gar keine Lügendetektoren! Die Maschinen können lediglich Veränderungen in unserem vegetativen Nervensystem aufzeigen – eine veränderte Atmung, Schweißabsonderung, Erröten, beschleunigter Puls, steigender Blutdruck und weitere Anzeichen für emotionale Turbulenzen.


    Funktioniert der Test nun zuverlässig? In der Regel ja. Warum? Wenn ein Durchschnittsmensch lügt, ist er emotional erregt, und der Körper zeigt das an. Oft fängt der Betreffende sogar an, herumzuzappeln. Erfahrene oder gar trainierte Lügner hingegen können den Polygraphen überlisten.


    Hüten Sie sich davor, wie ein Lügner zu wirken – selbst wenn Sie die Wahrheit sagen


    Probleme ergeben sich für uns, wenn wir nicht lügen, aber von unserem Gesprächspartner beeindruckt oder eingeschüchtert sind. Ein junger Mann, der einer attraktiven Frau von seinen geschäftlichen Erfolgen erzählt, verlagert vielleicht sein Gewicht. Eine Frau, die einem wichtigen Kunden von den bisherigen Erfolgen ihres Unternehmens berichtet, reibt sich vielleicht den Hals. Beides sind Anzeichen für Nervosität und damit Hinweise auf eine Lüge.


    Auch die äußeren Umstände können dazu führen, dass jemand unglaubwürdig wirkt. Ein völlig entspannter Geschäftsmann lockert vielleicht den Kragen, weil es heiß im Raum ist. Ein Politiker, der unter freiem Himmel eine Rede hält, zwinkert vielleicht übermäßig, weil die Luft staubig ist. Diese Anzeichen sind zwar trügerisch, dennoch beschleicht die Anwesenden das Gefühl, dass hier etwas nicht stimmt, dass der Sprechende lügt.


    Kommunikationsprofis wissen um diese Gefahr und unterdrücken bewusst alle Signale, die von Unaufrichtigkeit zeugen könnten. Sie heften den Blick fest auf den Zuhörer. Sie berühren sich niemals im Gesicht. Sie massieren ihren Arm nicht, wenn er juckt, und reiben sich nicht die Nase, wenn sie kitzelt. Sie lockern ihren Kragen nicht, auch wenn es heiß ist, und sie zwinkern nicht, auch wenn viel Staub in der Luft hängt. Sie wischen sich in der Öffentlichkeit nicht den Schweiß ab und schützen ihre Augen nicht vor der Sonne. Sie leiden lieber, weil sie wissen, dass all diese Bewegungen ihre Glaubwürdigkeit unterminieren. Denken Sie nur an das berüchtigte Fernsehduell der zwei Bewerber um die amerikanische Präsidentschaft, Richard Nixon und John F. Kennedy. Bei diesem Rededuell am 25. September 1960 trug Nixon kein Make-up, er zappelte herum und wischte sich vor laufender Kamera über die Stirn. Experten glauben, das habe ihn die Wahl gekostet.


    Um als absolut glaubwürdiger Mensch rüberzukommen, müssen Sie in wichtigen Situationen ganz bewusst alle unnötigen Bewegungen unterlassen. Ich nenne diese Technik »Zappeln unterdrücken«.
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      Technik N° 7


      Zappeln unterdrücken


      In wichtigen Situationen, wo es auf Glaubwürdigkeit ankommt, lassen Sie Ihre Nase jucken, das Ohr kitzeln und den Fuß kribbeln. Zappeln, zucken, sich krümmen, winden, kratzen – alles verboten. Halten Sie vor allem die Hände vom Gesicht weg. Zappeln und insbesondere Handbewegungen in der Nähe des Gesichts lassen beim Zuhörer das Bauchgefühl aufkommen, Sie würden schwindeln.

    


    So, kommen wir nun zur Intelligenz. »Was?«, mag jetzt so mancher staunen. »Leute können intelligenter wirken, als sie sind?« Nun, haben Sie je vom Klugen Hans gehört, dem rechnenden Pferd? Hans galt als klügstes Pferd der Geschichte – und er setzte die Technik ein, die ich jetzt vorstelle.


    8

    So lesen Sie Menschen, als hätten Sie einen siebten Sinn


    Hans, ein sehr kluges Pferd, hat mich zu der nächsten Technik inspiriert. Hans gehörte einem Herrn von Osten, einem Berliner, der dem Tier beigebracht hatte, das Ergebnis einfacher Rechenaufgaben mit dem rechten Vorderhuf auf den Boden zu klopfen. Mit seinen erstaunlichen Fähigkeiten wurde das Pferd Anfang des 20. Jahrhunderts in ganz Europa als Kluger Hans berühmt.


    Von Osten brachte dem Pferd nicht nur Addieren, sondern auch Subtrahieren und Dividieren bei. Der Kluge Hans beherrschte sogar das kleine Einmaleins. Immer mehr lernte der Kluge Hans: Ohne dass sein Halter ein Wort sagen musste, konnte Hans die Zahl der Zuschauer oder der Brillenträger im Publikum klopfen und auf jede Ja/Nein-Frage antworten, die ihm gestellt wurde.


    Schließlich meisterte Hans sogar die Fähigkeit, die den Menschen vom Tier trennt: das Sprechen. Hans »lernte« das Alphabet, er buchstabierte, indem er für jeden Buchstaben entsprechend oft auf den Boden klopfte. Jetzt konnte ihm das Publikum Fragen zum aktuellen Weltgeschehen stellen; Hans beantwortete sogar Fragen über Geschichte, Geografie und menschliche Biologie.


    Damit schaffte es der Kluge Hans in ganz Europa auf die Titelseiten, überall diskutierte man verblüfft über dieses Phänomen. Bald interessierte sich auch die Wissenschaft für das »menschliche Pferd«. Natürlich herrschte Skepsis, weshalb eine offizielle Kommission zur Klärung der Frage eingesetzt wurde, ob das Pferd wirklich so klug war oder nur ein Trick dahintersteckte. Egal, an welche dieser zwei Möglichkeiten die Menschen nun glaubten, in einem waren sie sich einig: Alle hielten Hans für ein außerordentlich kluges Pferd. Verglichen mit anderen Pferden war Hans ein Jemand.


    Szenenwechsel zurück ins Heute. Woher wissen wir bei manchen Leuten, mit denen wir uns unterhalten, dass sie klüger sind als andere? Dass sie etwas darstellen? Auch wenn sie keine komplexen Themen erörtern oder viele Fremdwörter benutzen? Trotzdem weiß jeder, dass diese Leute etwas im Kopf haben. Es heißt dann, »sie ist blitzgescheit« oder »er hört das Gras wachsen«. Und das bringt uns wieder zu Hans zurück.


    Der Tag der offiziellen Prüfung kam. Das Auditorium war prall gefüllt mit Wissenschaftlern, Reportern, Hellsehern, Gedankenlesern und Pferdeliebhabern, die auf die Antwort brannten. Die meisten Zuschauer glaubten an einen Trick des Herrn von Osten, und die Mitglieder der Kommission waren zuversichtlich, dass sie Hans’ Fähigkeiten als Schwindel entlarven könnten. Und zwar ganz einfach: Sie planten, von Osten hinauszuschicken und das Pferd allein zu testen.


    Als das Publikum sich eingerichtet hatte, bat man von Osten, den Raum zu verlassen. Der überraschte Halter ging und ließ Hans allein unter Zweiflern zurück.


    Siegesgewiss stellte der Leiter der Kommission Hans eine Rechenaufgabe. Doch das Pferd klopfte die korrekte Lösung! Eine zweite Frage. Wieder richtig! Dann eine dritte. Dann kamen die Sprachfragen. Hans beantwortete alle richtig.


    Die Kommission war verdutzt. Die Kritiker verstummten.


    Doch die Öffentlichkeit gab sich noch nicht zufrieden. Immer lauter wurden die Rufe nach einer neuen Kommission. Es dauerte eine Weile, aber schließlich wurde eine zweite Kommission gebildet, aus Forschern, Professoren, Tierärzten, Kavallerie-Offizieren und Reportern aus aller Welt.


    Erst, als diese zweite Kommission Hans testete, kam die Wahrheit über das kluge Pferd ans Licht. Der zweite Test begann mit einer ganz einfachen Addition. Doch diesmal wurde die Frage nicht laut gestellt. Ein Kommissionsmitglied flüsterte dem Pferd eine Zahl ins Ohr, ein anderes Mitglied flüsterte Hans die zweite Zahl ins Ohr. Alle erwarteten, dass Hans die Lösung ruckzuck klopfen würde. Doch Hans stand nur da wie angewurzelt. Aha! So kam die Wahrheit über Hans ans Licht. Ahnen Sie schon, warum Hans an dieser einfachen Frage scheiterte?


    Hier ein Hinweis: Wenn Zuschauer oder Fragesteller die Antwort kannten, wusste auch Hans sie. Dämmert es Ihnen jetzt?


    Hans fing einfach zu klopfen an und machte so lange weiter, bis subtile Körpersignale der Menschen ihm verrieten, dass er oft genug geklopft hatte. Solange die richtige Antwort noch nicht erreicht war, zeigte das Publikum subtile Zeichen von Spannung. Sobald Hans die korrekte Anzahl von Klopfzeichen gemacht hatte, löste sich die Spannung, signalisiert durch einen Atemstoß oder eine leichte Entspannung der Muskeln. Von Osten hatte Hans beigebracht, so lange zu klopfen, bis dieser Moment erreicht war. So schaffte es das Pferd, immer richtig zu antworten.


    Hans benutzte die Technik, die ich »Hans’ Pferdeverstand« nennen möchte. Er achtete genau auf die Reaktionen seines Publikums und richtete seine Handlungen daran aus.


    Wenn ein Pferd das kann, können Sie das auch!


    Haben Sie je ferngesehen, als plötzlich das Telefon klingelte? Ihr Sohn bittet Sie, stumm zu schalten, damit er sich unterhalten kann. Weil Sie keinen Ton mehr haben, achten Sie jetzt genauer auf das Bild. Sie sehen Schauspieler lächeln, die Stirn runzeln, grinsen, die Augen zusammenkneifen und vieles mehr. Sie können die Handlung gut weiter verfolgen; allein aus ihrer Mimik erraten Sie die Gedanken der Personen. »Hans’ Pferdeverstand« funktioniert nach dem gleichen Prinzip: Menschen beobachten, ihre Reaktionen wahrnehmen und die eigenen Handlungen daran ausrichten. Pferde­leicht.


    Lächelt Ihr Gegenüber? Nickt er? Zeigen seine Handflächen nach oben? Dann gefällt ihm, was er hört.


    Runzelt er die Stirn? Schaut er weg? Treten seine Fingerknöchel hervor? Dann wohl eher nicht.


    Reibt er sich den Hals? Weicht er einen Schritt zurück? Zeigen seine Füße Richtung Tür? Dann möchte er vermutlich am liebsten fliehen.


    Sie brauchen hier keinen kompletten Kurs in Körpersprache. Dank Ihrer Lebenserfahrung sollten sie bereits über ein solides Fundament auf diesem Gebiet verfügen. Die meisten Menschen wissen, dass ihr Gesprächspartner nicht interessiert ist, wenn er einen Schritt zurücktritt oder wegsieht. Wenn er sich den Hals reibt, hält er Sie für eine Nervensäge. Wenn er sich Ihnen überlegen fühlt, bildet er mit den Händen ein Dach.


    Bei Technik Nr. 77 (Verkaufen mit den Augäpfeln) gehen wir noch mal genauer auf Körpersprache ein. Im Augenblick müssen Sie Ihre Antennen nur auf die stummen Signale einstellen, die Ihr Gegenüber sendet.
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      Technik N° 8


      Hans’ Pferdeverstand


      Gewöhnen Sie sich an, während des Sprechens zweigleisig zu arbeiten: Reden Sie, achten Sie gleichzeitig aber genau auf die Reaktionen Ihrer Zuhörer. Richten Sie Ihr weiteres Vorgehen an diesen Reaktionen aus.


      Wenn ein Pferd das kann, kann ein Mensch das allemal. Die Leute werden sagen, Sie hörten das Gras wachsen, Ihnen entgehe auch gar nichts.

    


    Jetzt verfügen Sie über acht Techniken, wie Sie selbstbewusst, glaubwürdig und charismatisch wirken. Sie geben jedem, der mit Ihnen in Kontakt kommt, ein tolles Gefühl. Mit der folgenden letzten Technik dieses Abschnitts runden wir diesen Bereich ab und stellen sicher, dass Ihnen nichts entgeht.
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    So stellen Sie sicher, dassIhnen nichts entgeht


    Haben Sie je einen Slalomlauf im Fernsehen verfolgt? Wie der Läufer oben im Starthäuschen auf das Signal wartet, jeder Muskel bereit und angespannt? Wenn Sie dem Rennläufer tief in die Augen blicken, erkennen Sie, dass er in Gedanken ganz woanders ist. Im Geist zischt er schon die Strecke hinunter, wieselt durch die Fähnchen und rauscht mit einer sensationellen Zeit über die Ziellinie. Der Läufer visualisiert.


    Alle Athleten machen das: Taucher, Läufer, Weitspringer, Hammerwerfer, Gewichtheber, Schwimmer, Eisläufer, Akrobaten. Sie alle visualisieren zuvor ihren Auftritt. Sie stellen sich vor, wie ihre Körper sich beugen, drehen, wirbeln oder durch die Luft fliegen. Sie hören das Säuseln des Windes, das Plätschern des Wassers, das Zischen des Hammers, seinen dumpfen Aufprall. Sie riechen das Gras, den Beton, den Pool, den Staub. Bevor sie den ersten Muskel bewegen, läuft in professionellen Athleten der gesamte Film ab, der – natürlich – mit ihrem Sieg endet.


    Aus der Sportpsychologie wissen wir, dass Visualisierung nicht nur Topathleten nützt. Studien haben gezeigt, dass auch Sonntagssportler ihr Golf, Tennis, Laufen usw. verbessern, wenn sie den Prozess vorher im Geist durchgehen. Experten sind sich einig, dass es enorm hilft, wenn man sich vor dem eigentlichen Beginn einer Aktivität die Bilder vorstellt, die Geräusche, die Bewegungen des Körpers.


    42 Kilometer auf der Matratze


    Psychoquark? Absolut nicht! Mein Freund Richard macht Marathonläufe. Vor einigen Jahren erlitt er drei Wochen vor dem großen New Yorker Marathon einen (unverschuldeten) Autounfall. Richard musste ins Krankenhaus. Er war zwar nicht schwer verletzt, musste aber zwei Wochen liegen. Seine Freunde bedauerten ihn, denn damit war das große Ereignis wohl gestorben.


    Doch zur allgemeinen Überraschung tauchte Richard am Morgen des Marathons am Start im Central Park auf, in Laufhose und Laufschuhen.


    »Spinnst du, Richard? Du bist nicht in der Verfassung zu laufen! Du warst die letzten beiden Wochen im Bett!«, riefen wir alle.


    »Mein Körper lag vielleicht im Bett«, antwortete er darauf. »Doch ich bin gelaufen.«


    »Wie bitte?«, fragten wir verdutzt.


    »Ja. Jeden Tag. 42 Kilometer und 195 Meter, auf meiner Matratze.« Richard erzählte, er habe sich jeden einzelnen Schritt des Rennens vorgestellt. Er sah die Strecke, hörte die Geräusche, und fühlte die zuckenden Bewegungen seiner Muskeln. Er visualisierte, wie er den Marathon lief.


    Im Rennen schnitt Richard dann zwar nicht so gut ab wie im Vorjahr, doch das Wunder bestand darin, dass er den Marathon beendete, ohne sich zu verletzen oder total zu verausgaben. Das verdankte er seiner Visualisierung. Visualisierungen funktionieren bei so ziemlich allem, was man sich vornehmen kann – auch beim Vorhaben, ein fantastischer Kommunikator zu werden.


    Am besten klappt die Visualisierung, wenn man völlig entspannt ist. Nur ein gelassener Geist kann klare, lebendige Bilder heraufbeschwören. Gehen Sie die Visualisierung in Ruhe durch – zu Hause oder auf der Fahrt zu der Party, dem Kongress oder der wichtigen Verkaufsverhandlung. Spielen Sie den gesamten Ablauf vorher im Geist durch.
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      Technik N° 9


      Trockenschwimmen


      Proben Sie Ihren Auftritt als der Super-Jemand, der Sie sein wollen, schon im Vorhinein. Sehen Sie sich in Ihrer tollen Haltung (An den Zähnen hängen) herumgehen, Hände schütteln, Ihr flutendes Lächeln zeigen und klebrigen Augenkontakt herstellen. Hören Sie sich angeregt mit allen plaudern. Spüren Sie das tolle Gefühl, in Höchstform zu sein und alle anderen anzuziehen. Visualisieren Sie sich als Super-Jemand. Dann geschieht alles von selbst.

    


    Jetzt verfügen Sie über alle Fähigkeiten, um mit jedem neuen Bekannten sofort einen guten Start hinlegen zu können. Stellen Sie sich in diesen ersten Augenblicken vor, Sie seien eine Rakete beim Start. Wenn die Leute von Cape Kennedy eine Mondrakete beim Start auch nur um ein winziges Grad falsch ausrichten, verfehlt sie ihr Ziel um tausende Kilometer. Das Gleiche gilt für das Kennenlernen: Schon ein winziger körpersprachlicher Ausrutscher ganz am Anfang einer Bekanntschaft kann bedeuten, dass sich diese nie zu einem Volltreffer entwickeln wird. Doch mit einem flutenden Lächeln, klebrigen Augen, superklebrigen Augen, An den Zähnen hängen, Riesenbaby-Drehung, Hallo, alter Freund, Zappeln unterdrücken, Hans’ Pferdeverstand und Trockenschwimmen befinden Sie sich auf dem richtigen Kurs, von jedem das zu bekommen, was Sie brauchen – geschäftlich oder privat.


    Und jetzt machen wir den Schritt von der stummen Welt zum gesprochenen Wort.
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    Woher man weiß, was man nach »Hallo« sagen soll


    So wie Ihr erster Anblick das Auge erfreuen sollte, sollten auch Ihre ersten Worte das Ohr entzücken. Ihre Zunge ist ein Fußabstreifer, auf dem entweder »Willkommen« oder »Geh weg!« geschrieben steht. Damit Ihr Gesprächspartner sich wohl fühlt, müssen Sie die Kunst des Smalltalks beherrschen.


    Smalltalk! Schaudert es Sie bei dem Wort auch? Vielen ansonsten unerschrockenen und wagemutigen Leuten treibt dieses Wort einen Pfahl durchs Herz. Lade sie zu einer Party ein, auf der sie keinen kennen, und ihr Magen rebelliert.


    Wenn Ihnen das bekannt vorkommt, dann trösten Sie sich mit dem Umstand: je klüger der Mensch, desto übler findet er Smalltalk. Bei meiner Beratertätigkeit für die großen Konzerne Amerikas erfuhr ich zu meinem großen Erstaunen, dass viele Manager, die keinerlei Probleme damit hatten, bedeutende Themen mit dem Aufsichtsrat zu erörtern oder vor Aktionärsversammlungen zu sprechen, nach eigenem Bekunden belangloses Geplauder auf Partys hassten.


    Wer Smalltalk verabscheut, befindet sich übrigens in illustrer Gesellschaft: Angst vor Smalltalk und Lampenfieber sind im Grunde das Gleiche. Der Kloß, den man in der Kehle spürt, wenn man einen Raum voller Unbekannter betritt, steckt auch in den Kehlen von Superstars. Der weltberühmte Cellist Pablo Casals litt sein ganzes Leben unter Lampenfieber. Die Sängerin Carly Simon trat wegen ihres Lampenfiebers ganz selten live auf. Ein Freund von mir, der für Neil Diamond arbeitete, verriet mir, dass Diamond sich den Text zu »Song Sung Blue«, einem Lied, das er seit 40 Jahren vortrug, auf dem Teleprompter anzeigen ließ – damit er nicht vor lauter Lampenfieber den Text vergaß.


    Ist die Angst vor Smalltalk heilbar?


    Wissenschaftler glauben, dass es irgendwann einmal Medikamente gegen Kommunikationsängste geben wird. Manche experimentieren bereits mit dem Antidepressivum Prozac, das eindeutig die Persönlichkeit von Menschen verändert – ob zum Besseren, das sei dahingestellt. Die gute Nachricht lautet: Wenn Menschen wissen, dass sie bestimmte Techniken haben, auf die sie zurückgreifen können, produziert das Gehirn ein eigenes Heilmittel gegen Smalltalk-Angst. Wenn Sie also Smalltalk fürchten oder hassen, brauchen Sie nur eine solide Technik, wie ich sie im Folgenden vorstelle.


    Die Wissenschaft erkennt übrigens allmählich, dass es nicht dem Zufall oder gar der Erziehung geschuldet ist, wenn jemand einen flauen Magen bekommt und ein anderer nicht. In unserem Gehirn kommunizieren die Neuronen über chemische Stoffe, Neurotransmitter. Und manche Menschen schütten zu viel vom Neurotransmitter Noradrenalin aus, eines Verwandten von Adrenalin. Deswegen würden manche Kinder am liebsten davonlaufen oder sich unter dem Tisch verstecken, wenn sie einen Raum voll anderer Knirpse betreten.


    Als Kind verbrachte ich viel Zeit unter dem Tisch. Bis ins Teenageralter besuchte ich ein Mädcheninternat, und meine Beine wurden jedes Mal ganz weich, wenn ich mit einem Buben reden musste. In der achten Klasse musste ich mal einen Jungen zu unserem Schulball einladen. Die gesamte Riege tanzender Jungs lebte im Jungeninternat. Und ich kannte nur einen von ihnen, Eugene. Ich hatte ihn im Jahr zuvor im Sommercamp kennen gelernt. Jetzt nahm ich all meinen Mut zusammen und beschloss, ihn anzurufen.


    Zwei Wochen vor dem Ball begannen meine Hände zu schwitzen. Ich schob den Anruf auf. Eine Woche vor dem Ball fing mein Herz an, wild zu schlagen. Ich schob den Anruf auf. Schließlich, drei Tage vor dem großen Ereignis, wurde das Atmen schwierig. Mir lief die Zeit davon.


    Ich überlegte, dass der kritische Augenblick besser laufen würde, wenn ich ein Drehbuch hätte. Also schrieb ich folgendes hin: »Hallo, hier spricht Leil. Erinnerst du dich, wir haben uns letztes Jahr im Sommercamp getroffen?« (An dieser Stelle plante ich eine Pause, in der er hoffentlich »ja« sagen würde.) »Diesen Samstag findet unser Schulball statt und ich wollte dich fragen, ob du mit mir hingehen willst.« (Wieder eine Pause, in der er bitte, bitte »ja« sagen würde.)


    Am Donnerstag vor dem Ball konnte ich das Unvermeidliche nicht weiter aufschieben. Ich nahm den Hörer ab und wählte. Während es in Eugenes Wohnheim klingelte, brach mir der Schweiß aus. »Hallo?«, antwortete eine tiefe, männliche Stimme.


    Wie ein Maschinengewehr, wie ein nervöser Neuling im Telemarketing ratterte ich los: »Hallo, hier spricht Leil. Erinnerst du dich, wir haben uns letztes Jahr im Sommercamp getroffen?« An dieser Stelle vergaß ich die Pause und hetzte weiter: »Diesen Samstag findet unser Schulball statt und ich wollte dich fragen, ob du mit mir hingehen willst.«


    Zu meiner Erleichterung und Freude hörte ich ein lautes, fröhliches »Klar, sehr gern«. Zum ersten Mal an dem Tag atmete ich wieder normal. Er sagte: »Ich hole dich um 19.30 Uhr im Mädchen-Wohnheim ab. Ich bringe dir eine rosa Nelke mit. Wird die zu deinem Kleid passen? Übrigens, ich heiße Donnie.«


    Donnie? Donnie! Wer hat hier was von Donnie gesagt?


    Nun, Donnie stellte sich als mein bestes Date des ganzen Jahrzehnts heraus. Donnie hatte schiefe Zähne, einen Schopf unbändigen roten Haars und eine freundliche Art, mit der er mir jede Schüchternheit nahm.


    Am Samstagabend holte Donnie mich ab, Nelke in der Hand und Grinsen im Gesicht. Bescheiden erzählte er, dass er unbedingt auf den Ball hatte gehen wollen. Deswegen habe er zugesagt, obwohl er natürlich gewusst habe, dass eine Verwechslung vorlag. Er gestand, dass er begeistert gewesen sei, als ein »süß klingendes Mädchen« anrief, und übernahm die volle Verantwortung dafür, sich ein Date erschwindelt zu haben. Während wir uns unterhielten, entspannte ich mich allmählich und wurde wieder selbstsicher. Zuerst machten wir Smalltalk, danach lenkte er das Gespräch zunehmend auf Gebiete, für die ich mich interessierte. Ich verliebte mich in Donnie, und er wurde mein erster Freund.


    Donnie beherrschte die Kunst des Smalltalks ganz instinktiv, doch auch Sie werden dank der Techniken, die ich im Folgenden vorstelle, durch Smalltalk segeln wie ein erfahrener Skipper durch eine glatte See. Und wenn Sie die Techniken beherrschen, werden Sie das Herz jedes Menschen gewinnen, dem Sie begegnen. Doch natürlich ist es nicht damit getan, Sie lediglich zum Smalltalk-Künstler zu machen. Das Ziel ist, Sie zu einem fesselnden Gesprächspartner und einem überzeugenden Kommunikator zu machen. Doch der Weg dorthin beginnt eben mit dem ersten Schritt, Smalltalk.


    10

    So stößt man tollen Smalltalk an


    Das ist Ihnen wahrscheinlich auch schon passiert: Sie werden auf einer Party oder einem Geschäftstermin jemandem vorgestellt. Man schüttelt sich die Hände, schaut sich in die Augen ... und hat plötzlich einen totalen Aussetzer. Gedächtnis und Denkvermögen lassen einen einfach im Stich. Verzweifelt suchen Sie nach einem Gesprächsthema, um die peinliche Stille zu beenden. Da Ihnen nichts einfällt, stiehlt sich Ihre neue Bekanntschaft Richtung kaltes Büfett davon.


    Wir alle wünschen uns, dass die ersten Worte, die von unseren Lippen kommen, bemerkenswert, witzig und klug sind. Wir hoffen, dass unser Publikum sofort von uns gebannt ist. Doch Vorsicht! Ich war einmal auf einer Versammlung, bei der alle bemerkenswert, witzig, klug und fesselnd sprechen konnten – was mich absolut wahnsinnig machte, weil alle glaubten, das mit ihren ersten zehn Worten beweisen zu müssen.


    Vor einigen Jahren lud mich die Hochbegabtenvereinigung Mensa ein, bei ihrer Jahresversammlung eine Rede zu halten. Als ich ankam, lief die Cocktail-Party in der Hotellobby bereits auf Hochtouren. Ich checkte ein und schleppte meine Koffer durch Trauben plaudernder Mensaner zum Lift. Die Türen gingen auf, und ich betrat einen Lift voller Partygäste. Auf seiner Fahrt in die oberen Stockwerke ruckelte der Aufzug ein paarmal schläfrig.


    »Hmm«, bemerkte ich. »Der Lift lässt sich aber Zeit.« Plötzlich fühlten sich sämtliche Passagiere bemüßigt, ihren überragenden Intellekt (um aufgenommen zu werden, muss man einen IQ von mindestens 132 haben, womit man zu den zwei klügsten Prozent der Bevölkerung gehört) mit einer nachdrücklich vorgebrachten Erklärung zu beweisen. »Die Führungsschiene ist offenkundig nicht gut angepasst«, erklärte der eine. »Der Relaiskontakt wackelt«, ein anderer. Ich kam mir vor wie ein Grashüpfer in einer Lautsprecherbox. Ich konnte gar nicht erwarten, dem Angriff der Geistesriesen zu entkommen.


    Hinterher, in meinem Hotelzimmer, dachte ich nach und stellte fest, dass die Thesen der Mensaner eigentlich ganz interessant gewesen waren. Warum hatte ich dann so allergisch reagiert? Weil sie mich überrollt hatten. Zu viel, zu früh. Ihre aufgekratzte Partylaune und meine Müdigkeit hatten einfach nicht zusammengepasst.


    Denn bei Smalltalk geht es nicht um Worte. Sondern um den Ton, um Harmonie. Man macht Smalltalk, damit der andere sich entspannt. Smalltalk ist das gemeinsame Erzeugen von beruhigenden Tönen, vergleichbar dem Schnurren von Katzen, dem Summen von Kindern oder dem Singen im Chor. Als Erstes muss man sich der Stimmung des Gesprächspartners anpassen.


    Spitzentalente in der Kommunikation erfassen den Tonfall des Gegenübers augenblicklich und übernehmen ihn. Anstatt sich sofort in eine hitzige Diskussion über Aufzugtechnik zu stürzen, hätten die Mensaner besser auf meine Stimmung eingehen sollen, etwa mit einem: »Mann, das dauert!« Dann hätten sie ihre Erklärungen mit einem »Haben Sie sich je gefragt, warum Aufzüge langsam laufen?« einleiten können. Darauf hätte ich mit einem ehrlichen »ja, allerdings« geantwortet. Nach dieser Angleichung der Energie-Level hätte ich mir ihre Erklärungen von schlecht angepassten Führungsschienen oder was zum Geier gern angehört. Vielleicht hätten sich aus der Begegnung wunderbare Freundschaften entwickelt.


    Ich bin mir sicher, dass solche Stimmungsdiskrepanzen auch Sie schon wütend gemacht haben. Sie freuen sich gerade über eine wohlverdiente Pause, da platzt ein überdrehter Kollege herein und löchert Sie mit Fragen. Oder umgekehrt: Sie sind spät dran, eilen zu einem Meeting und ein Kollege fängt Sie ab und fängt an, Ihnen in aller Seelenruhe eine komplizierte Geschichte zu erzählen. Egal, wie interessant die Geschichte ist, im Moment wollen Sie sie nicht hören.


    Am Beginn einer Unterhaltung muss man also die Stimmung des Gegenübers aufnehmen, wenn auch nur ein, zwei Sätze lang. Sonst würgt man das Gespräch ab. Fassen Sie Smalltalk als Musik auf, nicht als Gespräch. Fühlt sich Ihr Gegenüber adagio oder allegro? Übernehmen Sie sein Tempo. Ich nenne das »Die Stimmung anpassen«.


    
      Die Übereinstimmung der Stimmung kann über Erfolg und Misserfolg entscheiden


      Gerade für Verkäufer ist es unerlässlich, sich der Stimmung des Kunden anzupassen. Vor einigen Jahren organisierte ich einmal eine Überraschungsparty für meine beste Freundin Stella. Die hatte gleich drei Dinge zu feiern: Sie hatte Geburtstag, war frisch verlobt und hatte gerade ihren Traumjob ergattert. Wir waren seit der achten Klasse befreundet; begeistert machte ich mich an die Organisation der Geburtstags-Verlobungs-Traumjob-Feier.

    


    Ich hatte gehört, dass eines der besten französischen Restaurants der Stadt über ein schönes Hinterzimmer für Partys verfügte. Fröhlich segelte ich eines Nachmittags gegen fünf in das Restaurant, wo der Oberkellner gerade das Reservierungsbuch studierte. Voller Vorfreude erzählte ich ihm von Stellas Dreifach-Anlass zu feiern und fragte, ob ich das tolle Hinterzimmer ansehen könnte, von dem ich schon so viel gehört hätte. Ohne zu lächeln oder nur einen Muskel zu rühren, antwortete der Oberkellner: »Das Zimmär ist ‚inten. Sähen Sie es sisch an, wänn Sie mogän.«


    BAM. Was für ein Stimmungskiller! Seine missmutige Reaktion tötete meine Partylaune ab und ich wollte sein blödes Zimmer gar nicht mehr buchen. Noch bevor ich den Raum überhaupt gesehen hatte, stand schon fest, dass ich ihn nicht nehmen würde. Ich verließ das Restaurant mit dem Schwur, mir einen Ort mit weniger grantigem Personal zu suchen.


    Jede Mutter weiß instinktiv, dass sie ihre Stimmung anpassen muss. Um ein weinendes Baby zu beruhigen, droht sie nicht mit dem Finger und ruft: »Sei still!« Nein. Mama nimmt das Baby auf und klagt ebenfalls, »oooh, oooh, oooh« – sie spiegelt das Unglück des Babys ein paar Sekunden lang, erst dann beginnt sie mit ihrem Trösten (»alles nicht so schlimm«, »jetzt ist alles wieder gut«). Gehen Sie auf die Stimmung des anderen ein, wenn Sie wollen, dass Babys sich beruhigen, Kunden kaufen und Menschen ganz allgemein Ihren Standpunkt übernehmen.
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      Die Stimmung anpassen


      Achten Sie auf die Stimmung Ihres Gegenübers, bevor Sie selbst den Mund aufmachen. Schießen Sie ein »übersinnliches Foto« seines Gesichtsausdrucks. Wirkt er fröhlich, gelangweilt, überwältigt? Wenn Sie Menschen überzeugen wollen, müssen Sie ihre Stimmung und ihren Tonfall übernehmen – wenn auch nur für einen kurzen Moment.

    


    


    11

    So klingen Sie, als hätten SieeineSuper-Persönlichkeit

    (egal, was Sie sagen)


    Einmal fiel mir auf einer Party ein Typ auf, der von einem Fanclub begieriger Zuhörer umringt war. Der Mann lächelte, gestikulierte und zog das Publikum ganz offenkundig in seinen Bann. Ich kam näher, um diesem faszinierenden Redner zu lauschen. Ich schloss mich der Traube seiner Bewunderer an und hörte ein, zwei Minuten lang zu. Plötzlich fiel mir auf: Der Typ redete ja völlig banales Zeug! Öde, öde, öde. Aber er trug seine schlichten Erkenntnisse mit solcher Leidenschaft vor, dass die Gruppe völlig gebannt war. Damals verstand ich: Es kommt nicht so sehr darauf an, was man sagt, sondern wie man es sagt.


    »Kennen Sie einen guten Satz zur Gesprächseröffnung?«


    Diese Frage höre ich oft, und ich gebe darauf die gleiche Antwort, die ich einst von einer Bürokollegin bekam. Dottie arbeitete die Mittagspause oft durch. Manchmal fragte ich sie, bevor ich zum Sandwichladen ging: »He, Dottie, kann ich dir was mitbringen?«


    Dottie versuchte, unkompliziert zu sein, und antwortete: »Ach ja, bitte; einfach irgendwas.«


    Am liebsten hätte ich geschrien: »Hör auf, Dottie! Sag mir, was du magst. Schinken und Käse? Cream Cheese auf Vollkornbrot? Parmesan und Kirschtomaten, aber ohne Rucola? Sei konkret! ›Irgendwas‹ nervt gewaltig.«


    Es mag zwar frustrierend sein, aber meine Antwort auf die Frage, was man zur Gesprächseröffnung sagen soll, lautet: »Einfach irgendwas.« Sie dürfen fast alles sagen – solange es dafür sorgt, dass Leute sich entspannen und solange Sie es leidenschaftlich vorbringen.


    Doch wann entspannen sich Leute? Wenn sie merken, dass Sie okay sind und ihnen ähneln. Wenn Sie ihnen dieses Gefühl vermitteln, überwinden Sie jeden Wall aus Angst und Misstrauen.


    Warum Banalitäten ein Band herstellen


    Der japanischstämmige Amerikaner Samuel I. Hayakawa war Rektor einer Universität, Senator und brillanter Sprachanalyst. Er erzählte einst diese Geschichte, um den Wert von, wie er es ausdrückt, »alltäglichen Bemerkungen« aufzuzeigen.[11]


    Anfang 1942, als man in Amerika nach dem Überfall auf Pearl Harbor überall japanische Spione witterte, musste Hayakawa einige Stunden in Oshkosh (Wisconsin) auf den Zug warten. Er bemerkte, wie andere Reisende ihn misstrauisch beäugten. Er schrieb später: »Einem Paar mit einem kleinen Kind war die Sache besonders unbehaglich, und sie flüsterten miteinander.«


    Also, was tat Hayakawa? Er plauderte belangloses Zeug mit ihnen, damit sie sich entspannten. Er sagte zum Ehemann, wie blöd es doch sei, dass der Zug ausgerechnet in einer so kalten Nacht Verspätung haben müsse. Der Mann stimmte zu.


    »Als Nächstes«, schreibt Hayakawa, bemerkte ich, »dass es besonders schwierig sein müsse, im Winter mit einem kleinen Kind zu reisen, wenn die Fahrpläne nicht eingehalten würden. Wieder stimmte der Mann zu. Als Nächstes fragte ich nach dem Alter des Kindes und stellte fest, dass das Kind sehr groß und stark für sein Alter aussehe. Erneute Zustimmung, die diesmal von einem Lächeln begleitet wurde. Die Spannung ließ nach.«


    Nach zwei bis drei weiteren Wechselreden fragte der Mann: »Ich hoffe, dass Sie es mir nicht übelnehmen, Sie sind doch Japaner, nicht wahr? Glauben Sie, dass die Japaner eine Chance haben, den Krieg zu gewinnen?«


    »Nun«, antwortete Hayakawa, »das frage ich mich auch. Ich weiß nur das, was ich in der Zeitung lese. Aber wenn ich es mir recht überlege, dann sehe ich nicht, wie die Japaner bei dem Mangel an Kohle, Stahl und Öl … jemals eine mächtige Industrienation wie die Vereinigten Staaten schlagen können.«


    Hayakawa fuhr fort: »Zugegeben, diese Bemerkung war weder originell noch gut fundiert. Hunderte von Radiokommentatoren … sagten in diesen Wochen genau dasselbe. Aber gerade weil sie es sagten, klang die Bemerkung vertraut und auf der richtigen Linie, so dass es leicht war, ihr zuzustimmen.«


    Der Mann stimmte sofort erleichtert zu. Als Nächstes fragte er: »Ich hoffe, Ihre Angehörigen sind nicht drüben, während der Krieg andauert.«


    »Doch, mein Vater und meine Mutter und zwei ältere Schwestern sind drüben.«


    »Hören Sie von ihnen?«


    »Wie könnte ich?«, antwortete Hayakawa.


    Sowohl der Mann als auch seine Frau sahen ihn traurig und mitfühlend an. »Wollen Sie damit sagen, dass Sie sie erst wieder sehen oder von ihnen hören werden, wenn der Krieg vorüber ist?«


    Ein paar Minuten später luden die Eheleute Hayakawa – den sie noch kurz zuvor als Spion verdächtigt hatten – sogar ein, bei ihnen zu Abend zu essen, sollte er mal in ihrer Stadt sein. Und all das aufgrund des zugegebenermaßen banalen und uninspirierten Smalltalks dieses brillanten Wissenschaftlers. Spitzenkommunikatoren wissen, dass die beruhigendsten und passendsten Gesprächseröffnungen platt, sogar banal sind – genau wie die von Senator Hayakawa. Aber beliebig dürfen sie nicht sein; Hayakawa redete aufrichtig über seine Gefühle.


    Raus aus der Banalität!


    Natürlich müssen Sie es nicht bei Belanglosigkeiten belassen. Wenn Ihr Gesprächspartner anfängt, kluge oder witzige Dinge zu sagen, ziehen Sie nach. So steigt das Niveau der Unterhaltung ganz natürlich, im gegenseitigen Einvernehmen. Treiben Sie das Niveau aber nicht überhastet nach oben, sonst wirken Sie wie die Mensaner im Lift: angeberisch. Zusammenfassend lässt sich für die ersten Worte sagen: Keine Angst vor Banalitäten. Vergessen Sie nie, dass die Leute auf Ihren Ton reagieren, nicht auf den Inhalt.
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      Leidenschaftlich banal


      Unsicher, was Sie zur Gesprächseröffnung sagen sollen? Nur keine Angst – 80 Prozent des Eindrucks, den Ihr Gegenüber gewinnt, ist von den Worten sowieso unabhängig. Sie dürfen fast alles sagen. Egal, wie banal Ihre Worte sind – wenn Sie einfühlsam, nachdrücklich und mit einer positiven Grundhaltung sprechen, wirken Sie spannend.

    


    Alles außer Leberwurst!


    Zurück zu Dottie, die an ihrem Schreibtisch auf ihr Sandwich wartet. Manchmal, wenn ich ratlos zur Tür hinausging, rief sie mir hinterher: »Alles außer Leberwurst.« Danke Dottie, das grenzt es super ein!


    Und hier kommt mein eigenes »Alles außer Leberwurst« zum Thema Gesprächseröffnung: Sie dürfen so ziemlich alles sagen – nur nörglerisch, unhöflich oder verletzend darf es nicht sein. Wenn Sie das Gespräch mit einer Klage eröffnen, stempelt man Sie zum Nörgler ab. Warum? Weil Ihre neue Bekanntschaft bisher von Ihnen nichts anderes kennt als diese Nörgelei. Vielleicht sind Sie normalerweise der reinste Sonnenschein, doch wie soll der andere das je erfahren? Wer gleich meckert, wirkt wie ein Querulant. Wer unhöflich ist, outet sich als grober Klotz, wer den anderen gar beleidigt, kommt in die Schublade »Ekel«. Abgestempelt, aus die Maus.


    Von diesen Tabus abgesehen, ist alles erlaubt. Fragen Sie Leute, woher sie stammen, woher sie den Gastgeber kennen, wo sie diesen eleganten Anzug gekauft haben usw. Der Trick besteht darin, die einfache Frage mit echtem Interesse zu stellen. So bringen Sie Ihr Gegenüber zum Reden.


    Für alle, die sich immer noch nicht trauen, Fremde anzusprechen, folgt jetzt ein Abstecher zu drei Quickie-Techniken, wie man auf Partys problemlos Leute kennen lernt. Was Sie dann mit denen reden sollen, lernen Sie in den darauf folgenden Kapiteln: Ich stelle Ihnen neun Techniken vor, wie Sie Smalltalk weniger »small« machen.
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    So macht man Leute auf sich neugierig


    Aufreißer, also Profis im Knüpfen neuer Kontakte, nutzen oft eine herrlich verschlagene Technik, um Frauen zu ermuntern, sie anzusprechen. Die Technik erfordert keine besonderen Fähigkeiten, nur den Mut, ein gut sichtbares Requisit zu tragen, ein sogenanntes Wasndas.


    Was kann alles ein Wasndas sein? Alles Ungewöhnliche, Schräge an Ihrem Outfit – ein origineller Anstecker, eine interessante Tasche, eine gewagte Krawatte oder ein lustiger Hut. Als Wasndas dient alles, was auffällt und andere Menschen dazu ermuntert, auf Sie zuzugehen und zu fragen: »Äh, was ist das?« Je nach Anlass und Wagemut können Sie ein dezentes bis sehr auffälliges Wasndas verwenden.


    Ich trage bei Veranstaltungen gern eine altmodische Brille um den Hals, die an ein doppeltes Monokel erinnert. Oft sprechen mich neugierige Menschen darauf an und fragen, was es mit der Brille auf sich habe. Ich erkläre ihnen dann, dass es sich um eine Lorgnette handele, ein Erinnerungsstück an meine Großmutter. Daran lassen sich beliebig Gespräche anknüpfen – über nachlassende Augen, den Widerwillen, Brillen zu tragen, die Liebe zur Großmutter oder den Verlust der Oma.


    Vielleicht sind auch Sie schon Opfer dieser wohl bald berühmten Technik geworden. Ist Ihnen je bei einer Veranstaltung jemand aufgefallen, mit dem Sie gern geredet hätten? Haben Sie sich schon den Kopf zerbrochen, wie Sie ihn ansprechen könnten, bis Sie – was für ein Glück! – entdeckten, dass er etwas Seltsames, Wildes oder Wunderbares trug, das Sie kommentieren konnten.


    Der Wasndas-Weg zur Liebe


    Ein Wasndas ist ein soziales Schmiermittel, im Geschäfts- wie im Sozialleben. Mein guter Freund Alexander lässt ständig die Kugeln einer griechischen Gebetskette durch seine Finger gleiten. Dabei ist er überhaupt nicht religiös. Aber er weiß, dass jede Frau, die mit ihm reden will, ihn ansprechen und fragen kann: »Was ist das denn?«


    Gentlemen, denken Sie darüber nach. Stellen Sie sich vor, Sie seien auf einer Party. Eine attraktive Frau erspäht Sie und würde Sie gern ansprechen, aber sie denkt sich: »Holla! Sehr appetitlich! Aber, herrje, was soll ich sagen? Du hast kein Wasndas.«


    Achten Sie auf die Wasndas der anderen


    Gewöhnen auch Sie sich an, das Outfit derjenigen genau zu mustern, die Sie gerne ansprechen würden. Warum nicht Interesse ausdrücken für das Einstecktuch des Industriellen, für die Brosche am Dekolleté der reichen Erbin, für die eleganten Schuhe eines potenziellen Chefs?


    Achten Sie auf den Golf-Anstecker am Revers eines offenkundig wohlhabenden Manns, mit dem Sie gern ins Geschäft kommen würden. Sagen Sie dann: »Entschuldigung, mir ist Ihre hübsche Golfnadel aufgefallen. Lieben Sie Golf? Ich auch. Auf welchen Plätzen haben Sie gespielt?«


    Visitenkarten und Wasndas sind unerlässliche Hilfsmittel für das Kennenlernen neuer Leute. Stellen Sie vor dem Verlassen Ihres Hauses, im Lift und beim Betreten der Party sicher, dass Ihr Wasndas gut sichtbar präsentiert ist.
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      Tragen Sie immer ein Wasndas


      Tragen Sie auf jeder Veranstaltung ein ungewöhnliches Accessoire. So liefern Sie anderen einen Vorwand, den interessanten Fremdling anzusprechen, den sie im Raum erspäht haben. »Entschuldigen Sie, mir ist Ihr … aufgefallen. Was ist das?«

    


    Die nächste Quickie-Technik stammt von wild entschlossenen Politikern, die keinen einzigen interessanten Partygast entwischen lassen wollen. Ich nenne sie die Wersndas-Technik.
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    So treffen Sie die Leute, die Sie treffen wollen


    Angenommen, Sie haben das Erscheinungsbild eines wichtigen geschäftlichen Kontakts gemustert, den Sie gern kennen lernen würden. Leider trägt er kein Wasndas, vom scharf gezogenen Scheitel bis zu den Sohlen seiner schwarzen Schuhe.


    Dann bleibt Ihnen noch immer die Wersndas-Technik. Wenden Sie sich wie ein hartnäckiger Politiker an den Gastgeber und fragen Sie ihn: »Die Person da drüben sieht interessant aus. Wer ist sie?« Bitten Sie ihn dann, sie mit Ihnen bekannt zu machen. Seien Sie nicht schüchtern – der Gastgeber wird sich über Ihr Interesse an einem anderen Gast freuen.


    Die Wersndas-Technik können Sie selbst dann einsetzen, wenn Sie den Gastgeber nicht aus seinem Gespräch reißen wollen. Holen Sie bei ihm nur schnell ein paar Infos über den anderen ein, um später daran ein Gespräch anknüpfen zu können. Erkundigen Sie sich nach dem Beruf, den Interessen und den Hobbys dieses Gasts.


    Angenommen, der Gastgeber sagt: »Ah, das ist Karl Meier. Ich weiß nicht genau, was er beruflich macht, aber er fährt leidenschaftlich gern Ski.« Aha, damit haben Sie schon einen Gesprächseinstieg. Sie steuern direkt auf Karl Meier zu und sagen: »Hallo, Sie sind Karl Meier, oder? Susan hat mir gerade erzählt, was für ein toller Skifahrer Sie sind. Wo fahren Sie denn am liebsten?« Sie verstehen schon.
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      Wersndas


      Dies ist die effektivste, aber (von Politikern abgesehen) am seltensten genutzte Technik zum Kennenlernen von Leuten überhaupt. Bitten Sie einfach den Gastgeber, Sie förmlich vorzustellen, oder lassen Sie sich von ihm ein paar Fakten verraten, mit denen Sie sofort das Eis brechen können.

    


    Und nun zur letzten Technik unseres Quickie-Trios, wie man die Leute trifft, die man treffen will.
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    So dringen Sie in einen geschlossenen Kreis vor


    Die Frau, die Sie unbedingt kennen lernen wollen, trägt kein Wasndas? Der Gastgeber ist nicht aufzutreiben, die Wersndas-Technik läuft also auch nicht? Und es kommt noch schlimmer: Sie ist von Freunden umringt und ins Gespräch vertieft. Scheint ziemlich aussichtslos, da einen Kontakt herzustellen, oder? Sie können ja schlecht sagen: »Entschuldigung, ich dachte, ich lausche ein bisschen und sage dann ›Hallo‹.«


    Doch einen entschlossenen Politiker, der immer noch ein Ass (oder fünf Asse) im Ärmel hat, kann das nicht stoppen. Ein Politiker würde in einem derartigen Fall auf den »Lauschangriff« zurückgreifen. Dafür muss er aber keine Wanzen anbringen, Watergate-mäßig irgendwo einbrechen oder Agenten in dunklen Hauseingängen postieren. Politiker kennen sich mit Lauschangriffen aus, weshalb sie sie auch privat gerne mal starten.


    Stellen Sie sich auf einer Party in die Nähe einer Gruppe, zu der Sie sich gern gesellen würden. Warten Sie dann auf Stichworte, die Sie wie einen Keil verwenden können, um in die Gruppe einzudringen. »Entschuldigen Sie, ich habe zufällig gehört, wie …« und dann das jeweilige Stichwort nennen. Zum Beispiel: »Ich habe zufällig gehört, wie Sie die Bermudas erwähnten. Ich fliege nächsten Monat zum ersten Mal dorthin. Haben Sie irgendwelche Tipps?«


    Jetzt befinden Sie sich in der Gruppe und können Ihre Zielperson direkt ansprechen.
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      Lauschangriff


      Kein Wasndas? Kein Gastgeber für Wersndas greifbar? Kein Problem! Stellen Sie sich einfach in die Nähe der Gruppe, in die Sie vordringen wollen, und sperren Sie die Ohren auf. Nutzen Sie den geringsten Vorwand, um sich ins Gespräch einzumischen: »Entschuldigung, ich habe zufällig gehört ...«


      Werden sich die anderen gestört vorkommen? Anfangs ja.


      Werden sie darüber hinwegkommen? Irgendwann schon.


      Sind Sie drin? Absolut!

    


    Springen wir jetzt zurück auf den Zug, der zuletzt beim Smalltalk hielt, und fahren wir weiter in Richtung schlagkräftige Kommunikation.


    15

    So klingt selbst »Wo kommen Sie her?« interessant


    Nicht im Traum würden Sie nackt auf eine Party gehen. Und hoffentlich würden Sie sich nicht mal im Traum erlauben, auf die zwei unvermeidlichen Fragen »Wo kommen Sie her?« und »Was machen Sie so?« sozusagen blank dazustehen.


    Als Antwort auf diese Fragen knallen die meisten Leute Ihrem Gegenüber geographische Brocken oder obskure Stellenbezeichnungen hin wie ein gefrorenes Steak auf eine Porzellanplatte. Und schweigen dann.


    Angenommen, Sie gehen auf einen Kongress. Natürlich wird jeder Sie fragen, wo Sie herkommen. Mit einer Kurzversion – »Ottobrunn«, »Ottersweier«, »Oderberg« usw. – ernten Sie in den meisten Fällen nur einen ratlosen Blick. Selbst wenn Sie aus einer relativ großen Stadt kommen, etwa Osnabrück, Rostock oder Oberhausen, wissen die meisten Leute darauf nichts Intelligentes zu erwidern. Panisch zermartern sie sich das Gehirn: »Was sage ich als Nächstes?« Und selbst wenn man in einer bekannten Stadt wohnt, etwa Berlin, München oder Hamburg, bekommt man oft uninspirierte Antworten. Wenn ich jemandem sage, ich komme aus New York, was soll der darauf entgegnen? »He, in letzter Zeit einen interessanten Überfall gesehen?«


    Tun Sie der Menschheit und sich einen Gefallen: Beantworten Sie die Frage, »Wo kommen Sie her?«, niemals nur mit einem Wort. Liefern Sie Ihrem Gegenüber Brennstoff für den Tank, Futter für den Trog. Werfen Sie dem Gesprächswilligen Brocken hin, die er aufpicken kann. Es braucht lediglich ein, zwei Extrabemerkungen zu Ihrer Stadt – eine interessante Tatsache, eine witzige Begebenheit – um das Gespräch in Gang zu bringen.


    Vor einigen Monaten lud mich eine Handelskammer ein, einen Vortrag über Networking und gekonntes Plaudern zu halten. Unmittelbar vor meiner Rede wurde ich Mrs Devlin vorgestellt, der Vorsitzenden der Handelskammer.


    »Wie geht’s?«, fragte sie.


    »Danke, gut. Und Ihnen?«, antwortete ich.


    Daraufhin lächelte Mrs Devlin und verließ sich im Weiteren auf meine berühmten Konversationskünste. Ich fragte sie, wo sie her kam. Sie warf mir ein tiefgefrorenes »Columbus, Ohio« hin und grinste erwartungsvoll. Ich musste ihre Antwort schnell auftauen, um daraus eine verdauliche Unterhaltung machen zu können. Leils Gedankengang: »Au weia, Columbus. Nie dort gewesen. Hmm. Himmel, was weiß ich über Columbus? Ich weiß, dass Jeff, ein bekannter Vortragsredner, von dort kommt. Aber die Stadt ist zu groß, als dass ich sie fragen könnte, ob sie ihn kennt. Außerdem spielen nur Kinder das ›Kennst du den?‹-Spiel.« Meine verzweifelte, stumme Suche nach einer Antwort ging weiter. »Die Stadt wurde, glaube ich, nach Christoph Columbus benannt, aber sicher weiß ich es nicht, also halte ich darüber lieber die Klappe.« Vier, fünf weitere Möglichkeiten kamen mir noch in den Sinn, aber ich verwarf sie alle als zu banal, zu pubertär oder zu schräg.


    Mir war klar, dass inzwischen Sekunden vergangen waren, und Mrs Devlins Lächeln verkrampfte sich allmählich. Sie wartete weiter darauf, dass ich (die »Expertin«, die dem Saal in weniger als einer Stunde einen Vortrag über brillante Konversation halten sollte) witzige oder kluge Worte von mir geben würde.


    »Ah, Columbus, soso«, murmelte ich verzweifelt und beobachtete, wie ihr Lächeln in sich zusammenfiel wie dasjenige eines Patienten, den der Chirurg, das Skalpell schon in der Hand, fragt: »Wo war nochmal der Blinddarm?«


    Zu Columbus ist mir nichts Gescheites mehr eingefallen. Außer hinterher eine neue Technik, die ich »Nie nur die Stadt« nannte.
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      Technik N° 15


      Nie nur die Stadt


      Knallen Sie Ihrem Gegenüber auf die unvermeidliche Frage, »Wo kommen Sie her?«, nie, nie, nie einfach einen Ortsnamen hin. Es ist gemein, es seinem Gegenüber zu überlassen, sich dazu was Kluges auszudenken.


      Fügen Sie einige interessante Tatsachen über Ihren Heimatort hinzu, auf die Ihr Gesprächspartner eingehen kann. Wenn er dann auf Ihren Köder hin etwas Kluges sagt, wird er Sie für einen brillanten Plauderer halten.

    


    Verschiedene Köder für Garnelen und Haie


    Ein Angler verwendet unterschiedliche Köder, je nachdem, ob er jetzt Flussbarsche oder Blaubarsche fangen will. Ebenso müssen Sie je nach Situation den richtigen Gesprächs-Köder auswerfen, um einfache Garnelen beziehungsweise gewitzte Haie an den Haken zu bekommen. Schneiden Sie Ihren Köder auf Ihren Gesprächspartner zu. Ich komme ursprünglich aus Washington, D.C. Wenn mich auf einer Vernissage jemand fragt, wo ich herkomme, antworte ich vielleicht »Washington, D. C. – das übrigens vom gleichen Stadtplaner entworfen wurde, der auch Paris plante.« Damit eröffne ich eine ganze Spanne von Gesprächsmöglichkeiten: über die Kunst der Stadtplanung, über Paris, über die Gestaltung anderer Städte, über Reisen nach Europa usw.


    Bei einer Party mit vielen Singles würde ich eine andere Antwort wählen: »Ich stamme aus Washington, D.C. Ich bin weggezogen, weil dort damals auf jeden Mann sieben Frauen kamen.« Jetzt kann sich ein Gespräch über Freud und Leid des Singledaseins entfalten, über den wahrgenommenen Mangel an attraktiven Männern – oder sogar ein Flirt.


    In einer Gruppe von Politikinteressierten würde ich etwas Aktuelles über das sich ewig wandelnde politische Gesicht Washingtons erzählen. Auch daraus ergeben sich wieder unzählige Anknüpfungspunkte für eine Unterhaltung.


    Doch woher bekommt man sein Köder-Material? Gehen Sie in die örtliche Bibliothek und schmökern Sie in einer Geschichte Ihres Heimatorts. Googeln Sie ihn im Internet oder schlagen Sie ganz traditionell in einem Lexikon nach – lauter ergiebige Quellen für anregenden Gesprächsstoff. Prägen Sie sich ein wenig Geschichte, Geographie, Wirtschaftsdaten oder ein paar lustige Belanglosigkeiten ein, um Ihre zukünftigen Freunde zu amüsieren.


    Das Devlin-Debakel inspirierte mich zu weiteren Recherchen. Wieder zuhause, rief ich sofort bei der Handelskammer und der Historischen Gesellschaft von Columbus an. Angenommen, Sie stammen aus Columbus und jemand fragt Sie: »Wo kommen Sie her?«. Dann antworten Sie einem Geschäftsmann z.B.: »Ich stamme aus Columbus, Ohio. Viele Konzerne testen hier ihre neuen Produkte, weil das Verbraucherverhalten in Columbus typisch ist für ganz Amerika. Columbus wurde auch schon die amerikanischste Stadt Amerikas genannt. Es heißt, wenn ein Produkt in Columbus geht oder floppt, geht oder floppt es im ganzen Land.«


    Einem Gesprächspartner mit deutsch klingendem Nachnamen könnte man vom German Village erzählen, einem historischen Viertel der Stadt mit Kopfsteinpflaster und wunderbaren Häuschen aus der Mitte des 19. Jahrhunderts. Damit regen Sie gewiss Geschichten über frühere Zeiten an. Und wenn Ihr Gesprächspartner einen italienisch klingenden Nachnamen hat? Dann erzählen Sie ihm, dass das italienische Genua, der Geburtsort von Christoph Kolumbus, eine Partnerstadt von Columbus ist.


    Unterhalten Sie sich mit einem Geschichtsinteressierten? Dann sagen Sie, dass Columbus tatsächlich nach dem Entdecker Amerikas benannt ist und dass eine Replik der Santa Maria im Scioto River ankert. Sprechen Sie mit einem Studenten? Berichten Sie ihm von den fünf Universitäten der Stadt.


    Die Möglichkeiten gehen noch weiter. Hat Ihr Gesprächspartner vermutlich Sinn für Kunst? Dann können Sie nebenher fallen lassen: »Übrigens stammt der Künstler George Bellows aus Columbus.«


    Liebe Columbianer, hier noch ein paar appetitliche Häppchen über eure Stadt, die ihr auf jeden Fall anbringen könnt, auch wenn ihr nichts über euren Gesprächspartner wisst. Verratet ihm, dass ihr immer Columbus, Ohio, sagen müsst, weil es auch in Arkansas, Georgia, Indiana, Kansas, Kentucky, Mississippi, Montana, Nebraska, New Jersey, New Mexico, North Carolina, North Dakota, Pennsylvania, Texas und Wisconsin Städte gleichen Namens gibt. Damit eröffnen Sie Gesprächsmöglichkeiten über volle 15 Bundesstaaten! Beherzigen Sie die Worte eines klugen Mannes: »Niemand würde Ihnen zuhören, wenn er nicht wüsste, dass er danach selbst dran kommt.«


    Ein Nachtrag noch zu meinem Columbus-Fegefeuer. Einige Monate später erzählte ich Jeff, meinem Vortragsredner-Freund, von dem Debakel. Jeff erwiderte, dass er eigentlich gar nicht aus Columbus komme, sondern aus einem Kaff ein paar Kilometer außerhalb.


    »Wie heißt es?«


    »Gahanna, Ohio. Gahanna heißt auf Hebräisch Hölle«, sagte er und erklärte weiter, warum er glaubte, dass die alten hebräischen Historiker hellseherisch veranlagt waren.


    Danke, Jeff. Ich wusste, du würdest deinen Zuhörern niemals einen nackten Städtenamen hinknallen.


    16

    So antwortet ein Siegertyp auf die Frage »Was machen Sie so?«


    Wenig im Leben kommt – neben Tod und Steuerbescheid – so sicher wie die Frage: »Und was machen Sie so?« (Der haarigen Frage, ob es überhaupt passend und höflich ist, sich danach zu erkundigen, gehen wir später nach.) Im Augenblick will ich Ihnen nur einige Verteidigungsmanöver beibringen, die Ihnen helfen, Ihren Ruf als Super-Kommunikator zu wahren, wenn jemand die unvermeidliche Frage stellt.


    Erstens: Knallen Sie Ihrem neugierigen Gegenüber (wie bei »Nie nur die Stadt«) nie eine Antwort im Telegrammstil vor die Füße. Sie lassen den armen Fisch der Unterhaltung atemlos an Deck herum zappeln, wenn Sie schlicht ihren Beruf nennen: »Ich bin Aktuar / Abschlussprüfer / Autor / Astrophysiker.« Haben Sie Gnade mit Ihrem Gesprächspartner, damit der sich nicht wie ein Trottel vorkommen und nachfragen muss: »Was, äh, aktuarisieren (abschlussprüfen, autorisieren, astrophysizieren) Sie denn so?«


    Angenommen, Sie sind Anwalt. Überlassen Sie es nicht dem Laien, sich auszumalen, was Sie genau tun. Schmücken Sie aus. Erzählen Sie eine kurze Geschichte, mit der Ihr Gesprächspartner etwas anfangen kann. Sagen Sie im Gespräch mit einer jungen Mutter etwa: »Ich bin Anwalt, unsere Kanzlei ist auf Arbeitsrecht spezialisiert. Gerade habe ich einen Fall, wo ein Unternehmen einer Frau gekündigt hat, weil die ihren Mutterschaftsurlaub aus medizinischen Gründen verlängern musste.« Da kann sich eine Mutter hineinfühlen.
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      Technik N° 16


      Nie nur den Job


      Sie glauben vielleicht, auf die unvermeidliche Frage, »was machen Sie so?« reicht ein »ich bin Volkswirt / Erzieher / Ingenieur«, damit sich eine gute Unterhaltung entwickeln kann. Doch jemandem, der kein Volkswirt / Erzieher / Ingenieur ist, sagt das genauso wenig, als wenn Sie gesagt hätten, Sie seien Paläontologe / Psychoanalytiker / Pornograf.


      Schmücken Sie aus. Legen Sie ein paar schmackhafte Informationsbrocken zu Ihrem Beruf drauf, an denen Ihre neue Bekanntschaft herumknabbern kann. Ansonsten wird sie sich bald wieder verabschieden und dem Käsebüfett zuwenden.

    


    Oder Sie plaudern mit einem Geschäftsinhaber? Sagen Sie: »Ich bin Anwalt, unsere Kanzlei ist auf Arbeitsrecht spezialisiert. Aktuell haben wir gerade einen Fall, wo ein Arbeitgeber von einer Angestellten verklagt wurde, weil er beim Einstellungsgespräch persönliche Fragen gestellt hat.« Da kann sich ein Geschäftsinhaber hineinfühlen.


    Schmerzliche Erinnerungen an Leute, die mir nur ihren Job nannten


    Auch ich bin schon stumm und ratlos dagestanden, nachdem Leute mir einfach ihre Berufsbezeichnung gesagt hatten, sonst nichts. Sehr schmerzlich ist die Erinnerung an jenen Abend, als mir mein Tischnachbar auf einer Dinnerparty mitteilte: »Ich bin Atomphysiker.« Mein erbärmliches »Oh, das muss interessant sein« ließ mich in seinen Augen zum geistigen Molekül schrumpfen.


    Mein anderer Tischnachbar eröffnete mir, »Ich bin in der Schleifmittelbranche«, und machte dann eine Pause, damit ich meine Bewunderung ausdrücken könne. Mein »Nun, äh, Sie müssen sicher ein guter Menschenkenner sein, um in der Schleifmittelbranche arbeiten zu können« kam auch nicht toll an. Den Rest des Abends saßen wir drei schweigend da.


    Erst letzten Monat erzählte mir eine neue Bekanntschaft: »Ich plane, am Truckee Meadows Community College tibetanischen Buddhismus zu lehren«, führte das aber nicht weiter aus. Nun wusste ich aber über Truckee Meadows noch weniger als über tibetanischen Buddhismus. Wann immer Leute Sie nach Ihrem Beruf fragen: Leisten Sie Mund-zu-Ohr-Wiederbelebung, damit der andere durchschnaufen und etwas sagen kann.
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    So machen Sie Leute gekonnt miteinander bekannt


    Es ist wichtig, Leuten, die sich gerade erst kennen gelernt haben, über die ersten peinlichen Augenblicke hinwegzuhelfen.


    »Susanne, darf ich dir Karl Schmidt vorstellen? Karl, das ist Susanne Meier.« So, und was sollen die beiden Ihrer Meinung nach jetzt sagen?


    »Schmidt mit t oder mit dt?«


    »Äh, hm, Susanne, das ist ein interessanter Name.«


    Netter Versuch, aber gescheitert. Aber suchen Sie die Schuld für diesen wenig prickelnden Dialog nicht bei Susanne und Karl. Die Schuld trägt nämlich allein der Vorstellende, der (wie die meisten Menschen) die zwei miteinander bekannt gemacht hat, indem er bloß ihre Namen nannte. Er hat eine Leine ausgeworfen, aber ohne Köder, nach dem die beiden hätten schnappen können.


    Siegertypen reden vielleicht nicht viel, aber in ihrer Nähe entsteht nie peinliches Schweigen. Dafür sorgen sie mit Techniken wie »Nie die reine Vorstellung«. Wenn Sie Leute miteinander bekannt machen, garantieren Sie mit ein paar Extraworten, dass eine Unterhaltung in Schwung kommt. »Susanne, das ist Karl Schmidt. Karl hat ein wunderbares Boot, mit dem wir letzten Sommer einen Trip gemacht haben. Karl, das ist Susanne Meier. Susanne ist Herausgeberin der Zeitschrift Gourmet mit kleinem Geldbeutel.«


    An diese Informationen können die zwei anknüpfen: Susanne kann fragen, was für ein Boot Karl denn habe oder wo die Gruppe hingefahren sei. Karl kann erwähnen, dass er leidenschaftlich gern schreibt. Oder kocht. Oder isst. Schon jetzt haben die beiden zahllose Gesprächsthemen, über die sie plaudern könnten. Zum Beispiel über das Reisen im Allgemeinen, das Leben auf Booten, vergangene Urlaube, Lieblingsrezepte, Restaurants, Budgets, Diäten, Zeitschriften, die Arbeit als Herausgeberin usw. usf.
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      Technik N° 17


      Nie nur die reine Vorstellung


      Werfen Sie beim Bekanntmachen keinen Haken ohne Köder aus und stehen dann grinsend da wie eine Riesenmuschel, während die frisch Vorgestellten mit den Flossen wedeln und nach einem Gesprächsthema suchen. Stecken Sie einen Köder an den Haken, damit die Unterhaltung in Schwung kommt. Damit ist Ihr Job erledigt; Sie dürfen bei Ihrem Grüppchen bleiben oder zur nächsten Networking-Gelegenheit weiter schwimmen.

    


    Bei einer Vorstellung brauchen Sie die jeweiligen Jobs nicht nennen, wenn Ihnen das heikel erscheint. Erwähnen Sie einfach ein Hobby oder sogar ein Talent. Kürzlich wurde mir auf einer Versammlung ein Mann namens Gilbert vorgestellt. Die Gastgeberin sagte: »Leil, ich möchte dir Gilbert vorstellen. Seine Gabe ist die Bildhauerei. Er macht wunderschöne Wachs-Skulpturen.« Ich weiß noch, wie ich dachte: »Gabe – nun das ist eine tolle Art, jemanden vorzustellen und ein Gespräch anzustoßen.«


    Mit diesen zwei Persönlichkeits-Verbesserern, drei Gesprächs-Startern und drei kleinen Erweiterungen ausgerüstet können wir den nächsten Schritt auf der Kommunikations-Leiter in Angriff nehmen. Erheben wir uns nun über den Smalltalk und steigen Richtung Gipfel der Konversationskunst. Die nächste Technik garantiert, dass der Austausch für Ihren Gesprächspartner fesselnd wird.
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    So belebt man eine ersterbende Unterhaltung wieder


    Selbst der wohlmeinende Ehemann, der seine Frau beim Sex vielleicht noch fragt, »Gefällt es dir so?«, weiß, dass er nie einen Kollegen fragen darf: »Gefällt Ihnen das Gespräch auch?« Und trotzdem fragt er sich das … wir alle tun das. Aber nur keine Sorge! Mit der folgenden Technik können Sie jede Unterhaltung für Ihren Gesprächspartner spannend machen. Wie mein Tanz-Date Donnie werden Sie wunderbarerweise immer ein Thema finden, das Ihre Zuhörer bannt.


    Gehen Sie auf Spurensuche


    Sherlock Holmes und seiner Lupe entgeht nichts, nicht der kleinste Hinweis. Und auch Siegertypen spüren kleinsten Hinweisen nach, und zwar darauf, worüber der Gesprächspartner gerne reden würde. Wie? Sie werden Wort-Detektive.


    Meine Freundin Nancy arbeitet in einem Altersheim. Sie liebt die von ihr betreuten Menschen, klagt aber gelegentlich darüber, wie verschlossen und schweigsam einige von ihnen sind. Es stört sie, dass sie keinen Zugang zu ihnen findet.


    Einmal erzählte mir Nancy von einer besonders mürrischen alten Dame, Mrs Otis. Nancy schaffte es partout nicht, einen Draht zu Mrs Otis zu finden.


    »Neulich«, berichtete Nancy, »hatten wir doch diese heftigen Stürme. Also mache ich ein bisschen Smalltalk und sage zu Mrs Otis: ›Was für ein Sauwetter letzte Woche, was?‹ Daraufhin fuhr sie mich an: ›Den Pflanzen hat es gut getan!‹«


    Ich fragte, wie Nancy darauf reagiert habe.


    »Was hätte ich schon sagen sollen?«, entgegnete Nancy. »Die Frau ist mir ja mehr oder weniger über den Mund gefahren.«


    »Hast du Mrs Otis je gefragt, ob sie Pflanzen liebt?«


    »Pflanzen?«, fragte Nancy.


    »Na ja«, sagte ich. »Mrs Otis hat das Thema aufgebracht.« Ich bat Nancy: »Tu mir den Gefallen und frage sie.« Nancy sträubte sich, aber ich beharrte darauf. Schließlich versprach sie mir, die »mürrische alte Mrs Otis« zu fragen, ob sie Pflanzen liebe.


    Am nächsten Tag rief Nancy ganz verdattert noch von der Arbeit aus an. »Leil, woher wusstest du das? Mrs Otis liebt Pflanzen, sie erzählte mir sogar, dass ihr Mann Gärtner gewesen sei. Heute hatte ich ein ganz neues Problem mit Mrs Otis – sie hörte gar nicht mehr auf zu reden. Ewig schwatzte sie von ihrem Garten, ihrem Mann ...«


    Brillante Kommunikatoren wissen, dass Menschen nichts zufällig erwähnen. Wenn Mrs Otis Pflanzen erwähnt, dann deswegen, weil sie ihr am Herzen liegen. Durch dieses Stichwort verriet sie unbewusst, dass sie über das Thema reden wollte.


    Angenommen, Mrs Otis hätte auf Nancys Bemerkung nicht »den Pflanzen hat es gutgetan«, sondern »mein Hund konnte wegen des Regens nicht hinaus« geknurrt. Dann hätte Nancy über den Hund reden können. Und wenn Mrs Otis gegrummelt hätte, »war Gift für meine Arthritis«, worüber hätte sie dann wohl reden wollen?


    Halten Sie bei jedem Gespräch die Ohren offen und lauschen Sie wie ein Meisterdetektiv auf Indizien. Achten Sie auf ungewöhnliche Verweise: jede Anomalie, Abweichung, Abschweifung, Erwähnung eines anderen Ortes, einer anderen Zeit, einer anderen Person. Fragen Sie danach, denn das war der Hinweis darauf, worüber Ihr Gesprächspartner eigentlich gerne reden würde.


    Wenn zwei Leute ein Interesse teilen und dieses Thema angeschnitten wird, stürzen sie sich ganz selbstverständlich darauf. Angenommen, jemand erwähnt, dass er Squash spielt / Vögel beobachtet / Briefmarken sammelt. Teilt der Gesprächspartner diese Leidenschaft, wird er sofort rufen: »Ach, Sie spielen auch Squash / beobachten auch Vögel / sammeln auch Briefmarken!«


    Und jetzt kommt der Trick: Sie müssen von dem Thema gar nicht begeistert sein. Greifen Sie es trotzdem auf, versuchen Sie, echtes Interesse dafür aufzubringen, und schon beginnt eine Unterhaltung, für die sich Ihr Gegenüber echt erwärmen kann. (Gut möglich, dass Sie das Thema stinklangweilig finden, aber das steht auf einem anderen Blatt.)
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      Technik N° 18


      Seien Sie ein Wort-Detektiv


      Achten Sie wie Sherlock Holmes auf jedes Wort Ihres Gesprächspartners. Lässt er Hinweise auf sein Lieblingsthema fallen? Irgendwann rutscht ihm bestimmt etwas heraus. Dann stürzen Sie sich auf dieses Thema und lassen es nicht mehr los, wie ein Terrier. Denn jetzt wissen Sie, was den anderen interessiert.

    


    Nun, da Sie eine anregende Unterhaltung in Gang gebracht haben, müssen Sie sie spannend halten. Dafür gibt es die nächste Technik ...
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    So fesseln Sie den anderen mit seinem Lieblingsthema – ihm selbst!


    Vor einigen Jahren ging ich einmal mit einer Freundin auf eine Party mit lauter coolen, eleganten Leuten. Egal, mit wem wir redeten, jeder schien ein beneidenswertes Leben zu führen. Hinterher fragte ich meine Freundin: »Diane, mit welchem dieser spannenden Leute hast du dich am liebsten unterhalten?«


    Die Antwort kam ohne Zögern: »Mit Dan Smith, bei weitem.«


    »Was arbeitet Dan?«, fragte ich.


    »Hm, weiß ich nicht genau«, sagte sie.


    »Wo lebt er?«


    »Ups, keine Ahnung.«


    »Und wofür interessiert er sich?«


    »Ehrlich gesagt, haben wir uns gar nicht über seine Interessen unterhalten.«


    »Diane«, stöhnte ich, »worüber habt ihr euch denn unterhalten?«


    »Nun, ich schätze, hauptsächlich über mich.«


    »Aha«, dachte ich. Diane war an einen Siegertypen geraten.


    Einige Monate später lief ich Dan zufällig über den Weg. Dianes totale Unwissenheit über seine Lebensumstände hatte mich neugierig gemacht, also löcherte ich ihn mit Fragen. Es stellte sich heraus, dass Dan in Paris lebt, ein Haus in Südfrankreich besitzt und ein Chalet in den Alpen. Er reist um die Welt und produziert Light-and-Sound-Shows für Pyramiden und andere antike Ruinen. Außerdem ist er leidenschaftlicher Drachenflieger und Taucher. Führt dieser Mann ein interessantes Leben, oder was? Und trotzdem erzählte er nichts von sich, als er Diane traf.


    Ich erzählte Dan, wie gern Diane sich mit ihm unterhalten hatte, doch wie wenig sie von seinem Leben zu berichten wusste. Dan antwortete schlicht: »Wenn ich jemandem begegne, erfahre ich viel mehr, wenn ich ihn über sein Leben befrage. Ich versuche immer, das Rampenlicht auf den anderen zu richten.« Wahrhaft selbstsichere Leute tun oft genau das. Sie wissen, dass sie vom Zuhören mehr haben als vom Reden. Und offenkundig gewinnen sie denjenigen, den sie reden lassen, damit für sich.


    Verkaufen Sie sich mit einer Spitzen-Verkaufstechnik


    Vor einigen Monaten unterhielt ich mich auf einem Kongress für Vortragsredner mit meinem Kollegen Brian Tracy. Brian versteht es brillant, Spitzen-Verkäufer noch besser zu machen. Unter anderem betont er immer wieder, dass der Kunde es nicht besonders interessant findet, wenn das Produkt im Rampenlicht steht. Zum Abschluss kommt der Verkäufer, wenn er den Spot auf den Käufer richtet.


    An alle Verkäufer: Diese Technik ist für Sie besonders wichtig. Halten Sie den Suchscheinwerfer von sich ganz weg, streifen Sie Ihr Produkt damit nur, und richten Sie ihn hauptsächlich auf den Interessenten. So verkaufen Sie sich und Ihr Produkt viel besser.
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      Technik N° 19


      Der Suchscheinwerfer


      Stellen Sie sich bei einer Begegnung vor, zwischen Ihnen befinde sich ein riesiger drehbarer Spot. Wenn Sie reden, ist er auf Sie gerichtet. Wenn der andere redet, steht er im gleißenden Licht. Im gleißenden Gegenlicht des Spots wird der Fremde gar nicht bemerken, dass Sie kaum etwas über sich selbst gesagt haben. Je länger Sie den Spot auf den anderen gerichtet lassen, desto interessanter wird er Sie finden.

    


    20

    So müssen Sie sich nie wieder fragen »Was sage ich jetzt?«


    Natürlich gibt es auch Momente, in denen noch der begabteste Plauderer versagt. Manche Gesprächspartner sind derart maulfaul, dass selbst für Meister der »Seien Sie ein Wort-Detektiv«-Technik kaum etwas zu holen ist.


    Wenn Sie das Gefühl haben, alle Wiederbelebungsversuche an einer sterbenden Unterhaltung seien zwecklos (und Sie aus taktischen Gründen oder aus Mitleid das Gespräch gerne am Laufen halten würden), wenden Sie folgende narrensichere Technik an, um das Feuer wieder anzufachen. Ich nenne sie »Nachplappern«, Sie können das Herz des anderen gewinnen, indem Sie einfach wie ein Papagei wiederholen, was er gesagt hat.


    Hatten Sie je im Hintergrund ein Tennismatch im Fernsehen laufen, während Sie im Haus herumgingen? Man hört, wie der Ball hin und her geschlagen wird. Plopp-plopp, plopp-plopp, plopp... diesmal gab es kein zweites Plopp. Der Ball kam nicht zurück. Was ist passiert? Sie schauen unwillkürlich zum Fernseher.


    Bei Unterhaltungen geht der Ball der Konversation ebenfalls hin und her. Erst sprechen Sie, dann spricht der andere, dann sprechen Sie ... und so geht das hin und her. Und jedes Mal nicken Sie oder machen beruhigende Summlaute wie »hmm«, um dem anderen anzuzeigen, dass der Ball in Ihrem Feld gelandet ist. Es ist Ihr »Empfangen«-Signal. So läuft der Rhythmus einer Unterhaltung.


    »Was sage ich jetzt?«


    Nun aber zurück zu dem grässlich vertrauten Moment, in dem Sie dran wären, Ihnen aber ums Verrecken nichts einfällt. Doch keine Panik! Anstatt verbal oder nonverbal zu signalisieren, dass Sie das Gesagte »empfangen« haben, wiederholen Sie einfach die letzten zwei, drei Worte Ihres Gegenübers, und zwar in mitfühlendem, fragendem Tonfall. Damit befördern Sie den Ball wieder zurück ins Feld des anderen.


    Manchmal holt mein Freund Phil mich vom Flughafen ab. Meist bin ich so erschöpft, dass ich auf dem Beifahrersitz einschlafe, wodurch ich Phil recht frech zum Chauffeur degradiere.


    Vor einigen Jahren kam ich gerade von einem besonders anstrengenden Trip zurück. Ich warf meine Taschen in den Kofferraum und mich selbst auf den Beifahrersitz. Ich war schon am Wegdösen, da erwähnte Phil, dass er am Vorabend ins Theater gegangen sei. Normalerweise hätte ich nur gegrunzt und wäre weggedöst. Doch auf dieser Reise hatte ich die Nachplapper-Technik kennen gelernt und brannte darauf, sie auszuprobieren. »Theater?«, wiederholte ich in fragendem Tonfall.


    »Ja, eine tolle Aufführung«, antwortete er und dachte, damit wäre das Thema erledigt, weil ich als Nächstes mein Nickerchen machen würde.


    »Tolle Aufführung?«, plapperte ich nach. Von meinem Interesse freudig überrascht, antwortete er: »Ja, ein neues Stück von Stephen Sondheim. Es heißt Sweeney Todd.«


    »Sweeney Todd?«, wiederholte ich. Jetzt kam Phil richtig in Fahrt. »Ja, tolle Musik und eine unglaublich skurrile Geschichte …«


    »Skurrile Geschichte?« Mehr brauchte Phil nicht. Die nächste halbe Stunde erzählte Phil mir den Plot des Stücks, von einem Londoner Barbier, der seine Kunden umbringt. Ich dämmerte so vor mich hin, doch bald wurde mir die Geschichte mit den abgesäbelten Köpfen ein wenig zu wild für meinen träumerischen Zustand. Also spulte ich zurück und plapperte einen seiner früheren Sätze nach, um ihn auf ein anderes Gleis zu setzen.


    »Du sagtest, ›tolle Musik‹?«


    Das reichte. Den Rest der 45-minütigen Fahrt zu mir nach Hause sang Phil mir »Pretty Women«, »The Best Pies in London« und andere Songs aus Sweeney Todd vor – eine viel bessere Begleitung zu meinem Halbschlaf. Ich bin mir sicher, dass Phil diese Unterhaltung während der Fahrt für eines der besten Gespräche hält, das wir je hatten. Dabei machte ich nichts weiter, als einige seiner Worte nachzuplappern.
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      Nachplappern


      Bleiben Sie nie mehr sprachlos. Wiederholen Sie einfach wie ein Papagei die letzten paar Worte Ihres Gesprächspartners. Damit befördern Sie den Ball wieder zurück in sein Feld, und Sie müssen nur noch zuhören.

    


    Verkäufer: Ihr braucht nicht mehr wild nach den wahren Einwänden fahnden, die euer potenzieller Kunde hat. Durch Nachplappern findet ihr sie ganz leicht heraus.


    Vom Nachplappern zum Profit


    Nachplappern funktioniert wie ein Dosenöffner für Menschen, es legt die wahren Gefühle Ihres Gegenübers schnell bloß. Spitzenverkäufer nutzen diese Technik, um die emotionalen Widerstände ihrer Kunden aufzudecken, deren diese sich oft nicht einmal selbst bewusst sind. Ein Freund von mir, Paul, ist Gebrauchtwagenhändler. Kürzlich, erzählte er mir, habe er dank der Nachplapper-Technik einen Lamborghini verkauft.


    Paul war mit dem Interessenten und dessen Frau über den Hof geschlendert. Sie erklärte, dass sie ein »praktisches Auto« suchten. Paul zeigte ihnen alle praktischen Autos, die Fords und Chevys, auf dem Hof. Als sie gerade eine sehr praktische Familienkutsche inspizierten, fragte Paul den Mann, was er davon hielt. »Nun«, meinte der, »ich weiß nicht, ob das der richtige Wagen für mich ist.« Anstatt zum nächsten praktischen Auto weiterzuziehen, plapperte Paul nach. »Der richtige Wagen?« Durch die fragende Satzmelodie zeigte er an, dass der Interessent sich erklären sollte.


    »Nun, äh«, murmelte der Kunde. »Ich weiß nicht, ob er zu meiner Persönlichkeit passt.«


    »Zu Ihrer Persönlichkeit passt?«, echote Paul.


    »Wissen Sie, vielleicht brauche ich etwas Sportlicheres.«


    »Etwas Sportlicheres?«, wiederholte Paul.


    »Na ja, die Autos da drüben sehen ein bisschen sportlicher aus.«


    Aha! Durch Pauls Nachplappern war ans Licht gekommen, welche Autos den potenziellen Kunden wirklich interessierten. Als sie auf einen Lamborghini zusteuerten, sah Paul, wie die Augen des Manns zu leuchten begannen. Eine Stunde später hatte Paul sich eine fette Provision verdient.


    Wollen Sie eine kleine Redepause einlegen, um Ihre Stimme zu schonen? Die nächste Technik bringt Ihren Gesprächspartner so auf Trab, dass Sie nur noch zuhören müssen. (Vielleicht können Sie sich sogar unbemerkt davonstehlen, während er fröhlich weitererzählt.)
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    So bringt man Menschen fröhlichzumPlaudern

    (so dass Sie sich sogar davonstehlen können)


    Jeder Vater lächelt, wenn sein kleiner Sohn ihn beim Schlafengehen anbettelt: »Papa, Papa, erzähl mir noch mal die Geschichte von den drei kleinen Schweinchen!« (Oder von Aschenputtel oder von Mamas und deiner ersten Begegnung.) Papa weiß, sein Kleiner hat die Geschichte so gern, dass er sie immer wieder hören will.


    Das inspirierte mich zu meiner nächsten Technik namens »Da capo!«. Sie dient zwei Zwecken gleichzeitig. »Da capo!« macht, dass Ihr Gegenüber sich fühlt wie ein glücklicher Vater. Außerdem belebt es eine ersterbende Unterhaltung wie eine Herztransplantation.


    Ich arbeitete mal auf einem Schiff mit italienischen Offizieren und vorwiegend amerikanischen Passagieren. Jede Woche mussten alle zur Cocktail-Party des Kapitäns erscheinen. Nach der Ansprache des Kapitäns in charmant gebrochenem Englisch stellten sich die Offiziere in einer Traube zusammen und schnatterten auf Italienisch. Die Passagiere freilich beherrschten kaum mehr Italienisch als »Salami«, »Mozzarella« und »Spaghetti«.


    Als Kreuzfahrtdirektorin gehörte es zu meinen Aufgaben, die Offiziere dazu zu bringen, sich unter die Passagiere zu mischen. Meine wenig subtile Taktik bestand darin, einen der Offiziere am Arm zu packen und ihn mehr oder weniger zu einer Gruppe erwartungsvoll lächelnder Passagiere zu zerren. Dann stellte ich den Offizier vor und betete, dass er seine verschluckte Zunge wieder hochwürgen oder ein Passagier eine originellere Frage stellen würde als: »He, wenn ihr alle hier seid, wer steuert dann das Schiff?« Doch das passierte nie. Ich hasste die wöchentlichen Cocktail-Partys.


    Einmal wachte ich nachts in meiner Kabine auf, weil das Schiff wild hin und her schwankte. Ich lauschte und bemerkte, dass die Maschinen gestoppt hatten. Ich sprang in meine Kleidung und lief an Deck. Im dichten Nebel erkannte ich ein zweites Schiff, keine 800 Meter von uns entfernt. Fünf, sechs Offiziere lehnten über die Steuerbord-Reling. Ich kam gerade noch rechtzeitig, um mit anzusehen, wie ein Mann mit bandagiertem Auge im Mondlicht die stark schaukelnde Strickleiter heraufkletterte. Die Offiziere brachten ihn sofort in unsere Krankenstation. Die Maschinen liefen wieder an, und weiter ging’s.


    Am nächsten Morgen erfuhr ich den Rest der Geschichte. Das andere Schiff, ein Frachter, hatte einen Maschinenschaden gehabt. Als ein Mechaniker ein Loch in den Zylinder der Maschine fräste, hatte sich ihm ein spitzer, nadeldünner Metallspan ins Auge gebohrt. Der Frachter hatte keinen Arzt an Bord, weshalb ein Notsignal ausgesendet wurde.


    Nach internationalem Seerecht muss jedes Schiff auf Notsignale antworten. Unser Schiff befand sich in der Nähe, drehte bei, und der Seemann, der sich das blutende Auge hielt, wurde in einem Beiboot zu unserem Schiff gebracht. Dort entfernte ihm Dr. Rossi, unser Schiffsarzt, den Metallspan aus dem Auge und rettete ihm so das Augenlicht.


    »Erzählen Sie von damals, als ...«


    Schnitt zur nächsten Cocktail-Party des Kapitäns. Wieder einmal stand ich vor der Aufgabe, die Offiziere dazu zu bringen, sich unter die Passagiere zu mischen. Wie jede Woche ging ich zum Grüppchen der Offiziere, um mir einen oder zwei zu schnappen. Diesmal fiel meine Hand auf den Arm des Schiffsarztes. Ich zog ihn zu einer Gruppe erwartungsvoll grinsender Passagiere und stellte ihn vor. Und dann sagte ich: »Erst letzte Woche rettete Dr. Rossi einem fremden Matrosen nach einer dramatischen mitternächtlichen Rettungsaktion das Augenlicht. Dr. Rossi, ich bin überzeugt, diese Leute würden die Geschichte gerne hören.«


    Die Verwandlung war spektakulär, als hätte ich mit einem Zauberstab gewedelt! Zu meiner Verblüffung fing Dr. Rossi an zu plaudern, als wäre er mit Engelszungen gesegnet. Sein zuvor einsilbiges Englisch verwandelte sich in (stark akzentbehaftete) Eloquenz. Während er die Geschichte erzählte, scharten sich immer mehr Passagiere um ihn. Ich verließ die Traube um Dr. Rossi, schnappte mir den nächsten Offizier – diesmal den Kapitän selbst – und zog ihn zu einem weiteren Grüppchen neugieriger Passagiere. »Kapitän Cafiero, warum erzählen Sie den Leuten nicht von der dramatischen mitternächtlichen Rettungsaktion, die Sie letzte Woche leiteten?« Cafiero fand seine verschluckte Zunge und plauderte los.


    Als Nächstes holte ich den ersten Offizier und brachte ihn zu einem Grüppchen Passagiere. Mittlerweile wusste ich, dass ich auf eine Goldader gestoßen war. »Signor Salvago, warum erzählen Sie den Leuten nicht, wie Sie bei der dramatischen Rettungsaktion letzte Woche den Kapitän weckten?«


    Allmählich wurde es Zeit, den Schiffsarzt aus der ersten Gruppe loszureisen und der nächsten Gruppe von Passagieren vorzustellen. Dort lief es sogar noch besser als bei der ersten! Fröhlich gab er ein »Da capo!« für sein neues Publikum. Während er plauderte, flitzte ich zum Kapitän und führte ihn zu einer anderen Passagiergruppe. Ich fühlte mich wie ein Zirkusjongleur, der Teller auf Stöcken wirbeln lässt. Kaum hatte ich eine Unterhaltung angestoßen, musste ich zu einem anderen Redner zurück und mit ihm die nächste Gruppe in Schwung versetzen.


    Die restliche Saison liefen die Cocktail-Partys wie von selbst. Begeistert gaben die drei Offiziere ihre Heldentaten auf jeder Reise wieder zum Besten. Das einzige Problem bestand darin, dass sie ihre Geschichten immer weiter ausschmückten. Ich musste mein Timing entsprechend anpassen, um sie nicht zu früh aus den Gruppen herauszureißen.


    Spiel’s noch einmal, Sam!


    Da capo! ruft das begeisterte Publikum Sängern, Tänzern, Poeten und – in meinem Fall – Erzählern zu, wenn es ein Lied noch einmal hören, einen Tanz wiederholt sehen, ein Gedicht oder eine Geschichte noch einmal hören will. Mit der »Da capo!«-Technik kitzeln Sie aus einem Kunden, einem potenziellen Arbeitgeber oder einem lieben Bekannten die Wiederholung einer Geschichte heraus. Während Sie beide mit einer Gruppe anderer Leute plaudern, wenden Sie sich einfach an ihn und sagen: »John, ich wette, hier interessiert jeden, wie du kürzlich einen 30 Pfund schweren Barsch gefangen hast.« Oder: »Susan, erzähl doch allen die Geschichte, die du mir vorhin erzählt hast. Wie du das Kätzchen aus dem Baum gerettet hast.« Natürlich wird der andere erst mal abwehren. Drängen Sie ihn! In Wirklichkeit freut Ihr Gesprächspartner sich heimlich. Der Subtext Ihrer Bitte lautet: »Deine Geschichte war so spannend! Ich will, dass meine Freunde sie auch hören.« Schließlich fordert das Publikum nur ein Da capo, wenn es begeistert war.
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      Da capo!


      Es gibt für einen Künstler nichts Schöneres als rauschenden Applaus, in den sich Forderungen nach einem Da capo (»Noch einmal!«) mischen. Es gibt für Ihren Gesprächspartner nichts Schöneres, als von Ihren Lippen zu hören: »Erzählen Sie doch den anderen davon, wie Sie ...«


      Wenn Sie auf Meetings oder Partys Menschen wieder begegnen, die Ihnen wichtig sind, versuchen Sie sich an Geschichten zu erinnern, die sie Ihnen erzählt haben. Wählen Sie aus diesem Repertoire eine passende aus, die der Menge gefallen wird. Dann richten Sie den Spot auf den Erzähler und bitten ihn um eine Wiederholung.

    


    Ein zusätzlicher Vorteil dieser Technik besteht darin, dass Sie sich davonstehlen (und interessantere Gesprächspartner suchen) dürfen, sobald der Erzähler losgelegt hat.


    Ein Wort der Warnung: Bitten Sie nur um die Wiederholung von Geschichten, in denen der Erzähler gut dasteht. Niemand erzählt gern davon, wie ihm ein Riesenauftrag durch die Lappen ging, wie er sein Auto zu Schrott fuhr, in der Bar randalierte und die Nacht in der Polizeiwache verbrachte. Stellen Sie sicher, dass das geforderte Da capo! eine positive Geschichte ist, bei der der Erzähler als Siegertyp dasteht, nicht als Trottel.


    Die volle Schlagkraft dieser Technik wird Sie wie ein Donner erschüttern, wenn Sie sie zum ersten Mal bei einem Langweiler einsetzen: Während der lang und breit daherschwafelt, stehlen Sie sich davon und überlassen ihn seinem Publikum. (Das ist hinterher vielleicht beleidigt, aber das gehört hier nicht her.)


    Die nächste Technik erlaubt Ihnen, positive Geschichten aus dem eigenen Leben zu erzählen.
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    So kommen Sie als positiver Mensch rüber


    Wenn Menschen ihnen sympathisch sind, glauben viele oft, sie müssten ein Geheimnis verraten, etwas sehr Privates erzählen oder irgendein Geständnis ablegen. Damit hoffen sie zu zeigen, dass sie auch nur menschlich sind. Angeblich soll man ja mit Geschichten darüber, wie man als Kind mit Bettnässen / Zähneknirschen / Daumenlutschen zu kämpfen hatte oder wie man aktuell mit Gicht oder Kropf ringt, bei der Masse gut ankommen.


    Nun, manchmal klappt das. Eine Studie zeigt, dass Menschen mit hohem Status anderen Menschen ans Herz wachsen, wenn sie Schwächen eingestehen.[12] Die Löcher in den Schuhen von Präsidentschaftskandidat Adlai Stevenson fand die Nation charmant, ebenso George W. Bushs Geständnis, dass er Broccoli hasst.


    Wenn Sie sich Ihrer Stellung sicher sind, z.B. als von Fans umringter Superstar, dürfen Sie frei von Ihren Anfängen erzählen, als Sie arbeitslos und pleite waren. Als Nicht-Superstar sollten Sie allerdings lieber auf Nummer sicher gehen und die Leichen vorerst im Keller lassen. Noch kennen Ihre neuen Bekannten Sie nicht gut genug, um Ihre Schwächen in einem Kontext zu sehen.


    Sind Sie erst einmal länger befreundet, juckt es den anderen vermutlich nicht, dass Sie dreimal verheiratet waren, als Teenager mal beim Ladendiebstahl erwischt wurden oder ein tolles Jobangebot versemmelt haben. Aber vielleicht nur, wenn das die einzigen Ausrutscher waren und Sie normalerweise verlässlich, gesetzestreu und erfolgreich sind. Bei einem Geständnis ganz am Anfang einer Beziehung denkt der andere instinktiv: »Was kommt da noch? Wenn er damit so schnell rausrückt, was verbirgt er dann noch? Einen ganzen Keller voller Exfrauen, ein langes Vorstrafenregister, bergeweise Absagen?« Ihre neue Bekanntschaft kann ja nicht wissen, dass Ihr Geständnis ein großzügiger Akt war, ein gutgemeintes Eingeständnis Ihrerseits.
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      Das Po-si-ti-ve be-to-nen


      Versperren Sie neuen Bekannten die Kellertür und sparen Sie sich Ihre Leichen für später auf. Später in der Beziehung dürfen Sie und Ihr neuer Freund finstere Geheimnisse austauschen und gemeinsam darüber lachen. Doch am Anfang einer Beziehung gilt, wie es im Song heißt: »ac-cen-tu-ate the pos-i-tive and elim-i-nate the neg-a-tive« (das Po-si-ti-ve be-to-nen und das Negative weglassen).

    


    Bisher haben Sie in diesem Teil Techniken kennen gelernt, wie Sie Leute ansprechen und Smalltalk führen. Als Nächstes stelle ich eine Verteidigungstechnik vor, die Ihnen das blöde Lächeln erspart, das wir gerne aufsetzen, wenn wir keine Ahnung haben, wovon der andere redet.
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    So haben Sie immer etwas Interessantes zu sagen


    Jeder kennt die Klage: »Ich kann nicht zu der Party gehen, ich habe gar nichts zum Anziehen.« Doch wann haben Sie je gehört: »Ich kann dort nicht hingehen, ich habe nichts zu sagen?«


    Bevor Sie auf eine Veranstaltung mit tollen Networking-Möglichkeiten gehen, machen Sie sich natürlich Gedanken über Ihr Outfit und stimmen alles aufeinander ab. Natürlich wählen Sie auch Ihre Krawatte oder die Farbe Ihres Lippenstifts mit Bedacht. Sie ordnen die Frisur noch einmal, packen die Visitenkarten ein und los geht’s!


    He, Moment mal! Haben Sie nicht das Wichtigste vergessen? Wie steht es mit der passenden Konversation zu dem Image, das sie vermitteln wollen? Planen Sie tatsächlich zu sagen, was Ihnen gerade im Moment so einfällt (oder auch nicht)? Sie würden doch auch nicht das erstbeste Outfit anziehen, das Ihre Hände beim blinden Griff in den Kleiderschrank zu fassen bekommen. Und ebenso wenig sollten Sie Ihre Unterhaltung vom ersten Gedanken abhängig machen, der Ihnen angesichts einer Gruppe von erwartungsfrohen, lächelnden Gesichtern so kommt. Natürlich folgen Sie im Gespräch Ihren Instinkten. Aber bauen Sie wenigstens für den Notfall vor, falls die Inspiration Sie verlässt.


    Hören Sie sich zum Beispiel noch die Nachrichten an, bevor Sie das Haus verlassen. Dann haben Sie garantiert etwas Aktuelles beizusteuern. Egal, was auf der Welt gerade los ist – Waldbrände, Fluten, Flugzeugabstürze, Regierungskrisen oder Börsencrashs – alles lässt sich als Gesprächsstoff nutzen, egal, in welcher Gesellschaft Sie sich befinden.


    Es ist mir ein wenig peinlich, doch die folgende Technik habe ich von einer Unternehmerin im ältesten Gewerbe der Welt. Einmal interviewte ich für einen Zeitschriftenartikel Sidney Biddle Barrows, die berühmte Mayflower Madam, eine der geschäftstüchtigsten Damen ihrer Zunft.
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      Die aktuellsten Nachrichten …

      Gehen Sie nie ohne sie aus dem Haus


      Ihre letzte Aktion, bevor Sie zu einer Party aufbrechen – noch nach dem letzten Kontrollblick in den Spiegel –, besteht darin, die Nachrichten anzuhören oder die Zeitung zu überfliegen. Alles, was heute passiert ist, eignet sich als Material. Wenn Sie die Schlagzeilen von heute kennen, ersparen Sie sich außerdem die Peinlichkeit, nachfragen zu müssen, worüber die anderen denn alle reden.

    


    Sidney erzählte mir, dass sie früher, als sie noch im Geschäft war, eine Hausregel hatte: Ihre »selbständigen Mitarbeiterinnen« wurden angewiesen, die Nachrichten zu verfolgen, damit sie sich besser mit den Freiern unterhalten konnten. Das war nicht nur Sidneys Marotte – das Feedback von ihren Mitarbeiterinnen ergab, dass die Freier 60 Prozent ihrer Zeit nur mit den Frauen redeten. Also bekamen die Frauen den Auftrag, vor Arbeitsbeginn die aktuelle Zeitung zu lesen oder die Nachrichten im Radio anzuhören. Der Umsatz sei daraufhin erheblich gestiegen, erzählt Sidney. Die Freier machten Sidney Komplimente, welch faszinierende Frauen für sie arbeiteten. Als brillante Geschäftsfrau versuchte Frau Barrows immer, die Erwartungen ihrer Kunden noch zu übertreffen.


    Bereit für die hohe Schule der Konversation? Auf geht’s!

  


  
    [image: 31671.jpg]


    So redet man wie ein VIP


    Willkommen im sozialen Dschungel. Wenn zwei Tiger sich bei ihren Streifzügen durchs Unterholz auf einer Lichtung begegnen, mustern sie sich. Reglos starren sie sich an. Instinktiv überschlagen sie: Wenn unser Starren in Fauchen überginge, in Kratzen, in einen Kampf, wer würde dann gewinnen? Wer ist hier der Dominante?


    Damit unterscheiden sich Tiger gar nicht so sehr von uns aufrecht gehenden Tieren im Dschungel des Wirtschaftslebens (des Partnermarkts, des Soziallebens). Menschen mustern einander, indem sie sich ansehen und miteinander reden. Wenn sich zwei Geschäftsleute begegnen und mit einem freundlichen »Hallo, wie geht’s?« begrüßen, checken sie einander instinktiv ab.


    Dabei vergleichen sie natürlich nicht die Länge ihrer Krallen oder die Schärfe ihrer Zähne. Nein, sie überschlagen, wie der andere in dem Bereich bewaffnet ist, der in ihrer Welt maßgeblich fürs Überleben ist: Menschen checken die Kommunikationskünste ihres Gegenübers ab. Instinktiv ahnen die Beteiligten, was wissenschaftliche Studien inzwischen belegt haben: die Kommunikationsfähigkeit eines Menschen bestimmt zu 85 Prozent dessen Erfolg im Leben.[13]


    Auch eine aktuelle Umfrage der amerikanischen Statistikbehörde untermauert diese These: Arbeitgeber achten bei Neueinstellungen viel stärker auf Kommunikationskünste und Motivation des Bewerbers als auf seine Diplome, Berufserfahrung oder Ausbildung.[14] Wir alle wissen instinktiv, dass Menschen es aufgrund ihrer sozialen Kompetenz nach oben schaffen. Während man sich beim Plaudern beschnüffelt, stellt sich schnell heraus, wer hier die größere Raubkatze ist.


    Menschen brauchen gar nicht lang, um »wichtige« Leute zu erkennen. Denn kleine Würstchen outen sich schnell – ein einziges Klischee, eine unpassende Bemerkung oder eine überängstliche Reaktion genügen, und schon sinkt man im Ansehen der Mitmenschen dramatisch. Und Menschen, die vielleicht Ihre Freunde oder wichtige Geschäftspartner geworden wären, wenden sich ab. Eine einzige unbedachte Äußerung reicht, und schon purzelt man die geschäftliche oder soziale Leiter hinunter.


    Die im folgenden Abschnitt vorgestellten Techniken tragen dazu bei, dass Sie immer den richtigen Ton treffen und die soziale Leiter Sprosse für Sprosse erklimmen, anstatt jäh abzustürzen.
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    So finden Sie heraus, was der andere macht

    (ganz ohne zu fragen!)


    Um ihr Gegenüber abzuschätzen, fragen süße Miezekatzen: »Und was machst du so? Hmm?« Und dann ducken sie sich zum Sprung, wackeln mit den Schnurrhaaren und zucken mit den Nasen, ihr »Nach deiner Antwort werde ich ein stilles Urteil über dich fällen«-Ausdruck ist nicht zu übersehen.


    Große Katzen stellen die Frage, was der andere macht, nie direkt. (Natürlich finden sie es heraus, aber auf viel subtilere Weise.) Dadurch wirken die großen Jungs und Mädchen weniger materialistisch, fast schon philosophisch. »Letztendlich«, sagt dieses Schweigen, »sind wir Menschen doch viel mehr als nur unser Job.«


    Indem sie der Versuchung widerstehen, diese Frage zu stellen, beweisen Spitzenkommunikatoren auch ihr Feingefühl: Wer weiß, ob der andere nicht gerade einem »Downsizing« oder einer »Umstrukturierung« zum Opfer gefallen ist? Wobei die Frage nach dem Job nicht nur für diejenigen unangenehm ist, die sich gerade »zwischen zwei Anstellungen« befinden. Nein, auch mehrere meiner fest angestellten Freunde hassen die Frage: »Und was machen Sie so?« (Der eine obduziert Leichen, der andere treibt Steuern ein.)


    Darüber hinaus haben Millionen kluger und tüchtiger Frauen sich für ein Leben als Hausfrau entschieden. Wenn sie die grausame Frage nach dem Job hören, fühlen sie sich schuldig. Die Frage allein drückt schon Geringschätzung für ihr häusliches Engagement aus. Egal, was die betreffenden Frauen nun antworten, sie fürchten, dass ihr Gegenüber lediglich ein verschämtes »Ich bin nur Hausfrau« herausfiltert.


    Es gibt sogar noch einen weiteren Grund, nicht nach dem Job des anderen zu fragen: Durch ihre Zurückhaltung vermitteln die großen Jungs und Mädchen den Eindruck, regelmäßig mit den oberen Zehntausend zu verkehren. Kürzlich war ich bei sehr reichen Leuten auf eine Party eingeladen (vermutlich als Alibi-Vertreterin der Arbeiterklasse). Dort fiel mir auf, dass niemand den anderen nach dessen Job fragte – wirklich reiche Menschen arbeiten nicht. Oh, der eine oder andere mag vielleicht den Laptop neben dem Bett stehen haben, um die Aktienkurse zu verfolgen. Aber für seinen Lebensunterhalt arbeiten? Bitte!


    Der letzte Vorteil, wenn man nicht nach dem Job fragt: Man wiegt die Leute in Sicherheit. Sie denken, Sie unterhielten sich einfach so gerne mit ihnen, nicht aus reinem Networking-Interesse.
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      Was tun Sie ... NICHT!


      Ihr auffälliges Desinteresse an der Frage, was der andere macht, weist sie als Jemand aus. (Freilich versuchen Sie herauszufinden, was der andere arbeitet, aber eben nicht mit dieser direkten Frage, die Sie entweder als rücksichtslosen Netzwerker, als Parvenü, als Frau auf der Suche nach einem reichen Mann oder als jemanden bloßstellt, der nie mit Reichen verkehrt.)

    


    Und so finden Sie es heraus ...


    Und wie erfahren Sie nun, was jemand tut, um seinen Lebensunterhalt zu verdienen? (Haben Sie schon befürchtet, ich würde gar nicht mehr darauf eingehen?) Sie studieren einfach die folgenden sieben Worte ein. Jetzt alle zusammen: »Womit ... verbringen ... Sie ... den ... Großteil ... Ihrer ... Zeit?«


    Wenn Sie es so formulieren, eröffnen Sie dem Leichenschnippler, dem Steuereintreiber und dem downgesizten Ex-Angestellten einen Ausweg. Eine so gestellte Frage erlaubt der wunderbaren Mutter, ihre Entscheidung zu rechtfertigen. Einem spirituell veranlagten Menschen vermitteln Sie damit, dass Sie sich für seine innere Schönheit interessieren, und einem Reichen, dass Sie sich in seinen Kreisen bewegen.


    Angenommen, Ihre neue Bekanntschaft möchte aber über ihren Job reden. Dann kann sie das auch – die Frage »Womit verbringen Sie den Großteil Ihrer Zeit?« bietet Workaholics eine Steilvorlage. »Oh Mann«, dürfen sie dann klagen, »eigentlich arbeite ich die ganze Zeit.« Das ist natürlich eine Einladung an Sie, sich nach Details zu erkundigen. (Dann kauen sie Ihnen ein Ohr ab.) Durch Ihre Formulierung der Frage eröffnen Sie allen Typen, von »Müßiggänger« bis »Workaholic«, die Wahlmöglichkeit, Ihnen von ihrem Job zu erzählen oder nicht. Wenn Sie fragen »Womit verbringen Sie den Großteil Ihrer Zeit?« statt »Was machen Sie so?«, haben Sie sich gleich Ihre Streifen als Großkatze verdient.
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    Und so antworten Sie auf die Frage »Und was machen Sie so?«


    99 Prozent der Leute, die Sie treffen, werden natürlich fragen: »Und was machen Sie so?« Siegertypen rechnen mit dieser Frage und legen sich eine Antwort zurecht.


    Viele Leute haben einen Lebenslauf für Bewerbungen. Sie stellen ihn zusammen, drucken ihn so oft aus, bis er einen netten Stapel bildet, und verschicken ihn dann an potenzielle Arbeitgeber. Im Lebenslauf stehen Ausbildung, bisherige Arbeitserfahrung und Arbeitgeber. Als Resümee könnten die meisten Leute unter den letzten Eintrag auch schreiben: »Nun, das bin ich. Take it or leave it.« Und die einstellenden Firmen winken müde ab. Warum? Weil sie im Lebenslauf nicht genug Spezifisches finden, zu wenig, das direkt darauf eingeht, was das Unternehmen sucht.


    Die Jungs und Mädchen in den höheren Ligen hingegen haben Bits und Bytes ihrer gesamten Arbeitserfahrung im Computer gespeichert. Wenn sie sich auf einen Job bewerben, stellen sie lediglich die wirklich einschlägigen Informationen zusammen und drucken ihren Lebenslauf so frisch aus, dass er noch nach Toner riecht.


    Letztes Jahr war mein Freund Roberto vorübergehend arbeitslos. Er bewarb sich auf zwei Posten: a) als Verkaufsleiter einer Eiscremefirma und b) als Leiter strategische Planung einer Fast-Food-Kette. Er recherchierte gründlich und fand heraus, dass die Eiscremefirma große Absatzprobleme hatte und die Imbisskette international expandieren wollte.


    Schickte er den gleichen Lebenslauf an beide Firmen? Von wegen! Ohne auch nur um Haaresbreite von der Wahrheit abzuweichen, schickte er folgende Lebensläufe an die Unternehmen: Im Schreiben an die Eiscremefirma strich er heraus, wie er ein Kleinunternehmen gerettet hatte, indem er ihren Umsatz in drei Jahren verdoppelte. In der Bewerbung bei der Imbisskette betonte er seine Arbeitserfahrung in Europa und seine Kenntnis der Auslandsmärkte.


    Beide Unternehmen boten Roberto den Job an. Jetzt konnte er sie gegeneinander ausspielen. Beiden teilte er mit, er würde gerne für sie arbeiten, eine andere Firma biete ihm aber ein höheres Gehalt oder höhere Zulagen. Die beiden Unternehmen begannen einen Bieterwettlauf. Schließlich entschied er sich für die Imbisskette – bei annähernd doppelt so hohem Gehalt, wie man ihm ursprünglich geboten hatte.


    Genau das Gleiche machen Sie in Gesprächen auch: Schneidern Sie Ihren mündlichen Lebenslauf mit ebenso großer Sorgfalt auf Ihr Gegenüber zu, wie Sie das bei einer schriftlichen Bewerbung täten. Legen Sie sich für das unvermeidliche »Und was machen Sie so?« ein Dutzend Versionen zurecht, je nach Fragesteller. Den optimalen Networking-Effekt erzielen Sie, wenn Sie bei jeder Frage nach Ihrem Job eine maßgeschneiderte Kurzversion Ihres beruflichen Werdegangs präsentieren. Überlegen Sie sich, bevor Sie antworten, welches Interesse der Fragende an Ihnen und Ihrer Arbeit haben könnte.


    »Und so kann ich Ihr Leben besser machen«


    Spitzenverkäufer reden gern und ausführlich über das »Nutzenversprechen«. Sie wissen, dass sie jedes Gespräch mit potenziellen Kunden mit einem Nutzenversprechen beginnen sollten. Wenn mein Kollege Brian Kaltaquise am Telefon betreibt, sagt er nicht: »Hallo, ich heiße Brian Tracy und ich bin Verkaufstrainer.« Sondern: »Hallo, hier spricht Brian Tracy vom Institute for Executive Development. Interessieren Sie sich für eine bewährte Methode, um Ihren Umsatz in den nächsten zwölf Monaten um 20 bis 30 Prozent zu steigern?« Das ist sein Nutzenversprechen. Er betont den besonderen Nutzen dessen, was er dem möglichen Kunden zu bieten hat.


    Auch meine Stylistin Gloria gibt allen, denen sie begegnet, ein tolles Nutzenversprechen. Wahrscheinlich brummt ihr Laden deswegen so. Und auch mich hat sie auf diese Weise als Kundin gewonnen. Ich traf Gloria auf einem Kongress, wo sie sich als Haarstylistin vorstellte, die sich auf flexible Frisuren für Businessfrauen spezialisiert habe. Sie ließ nebenher einfließen, dass viele ihrer Kundinnen ihre Haare im Job konservativ tragen, bei privaten Events aber ohne großen Aufwand feminin aussehen wollen. »Hey, mir geht’s genauso«, dachte ich mir und nestelte an meinem strähnigen Pferdeschwanz. Ich bat sie um ihre Karte und Gloria wurde meine Stylistin.


    Einige Monate später traf ich Gloria zufällig auf einer anderen Veranstaltung wieder. Ich bekam mit, wie sie einer grauhaarigen Dame am Büfett erzählte: »... unsere Spezialität ist eine wunderbare Palette von Blautönen.« Na, das hörte ich zum ersten Mal! Ich konnte mich nicht erinnern, je einen grauen Kopf in ihrem Salon gesehen zu haben.


    Und als ich die Party verließ, stand Gloria draußen auf dem Rasen und unterhielt sich mit den Töchtern der Gastgeberin. »Absolut!«, sagte sie. »Unsere Spezialität sind diese coolen brandaktuellen Styles.« Schön für dich, Gloria!


    Überprüfen Sie wie Gloria Ihre Antwort, bevor Sie auf das unvermeidliche »Was machen Sie so?« antworten. Speisen Sie den Fragenden nie nur mit einem Wort ab. Berufsbezeichnung in einem Wort – das ist nur was für Formulare. Überlegen Sie sich beim geschäftlichen Networking immer: »Was könnte ich mit meiner beruflichen Erfahrung tun, um das Leben dieser Person zu verbessern?« Hier zum Beispiel einige Berufsbezeichnungen, die Leute in ihre Steuererklärung schreiben:


    
      	• Immobilienmakler


      	• Finanzberaterin


      	• Kampfsport-Lehrer


      	• Schönheitschirurgin


      	• Friseur

    


    Jeder, der einen der oben genannten Berufe ausübt, sollte sich überlegen, welchen Nutzen die Menschheit davon hat. (Jeder Beruf hat irgendeinen Nutzen, sonst würde man nicht dafür bezahlt.) Mein Rat an Sie lautet:


    Sagen Sie nicht »Immobilienmakler«. Sondern: »Ich helfe Leuten, die in unsere Gegend ziehen, das richtige Haus zu finden.«


    Sagen Sie nicht »Finanzberaterin«. Sondern: »Ich helfe Leuten, ihre finanzielle Zukunft zu planen.«


    Sagen Sie nicht »Kampfsport-Lehrer«. Sondern: »Ich bringe Leuten Selbstverteidigung durch Kampfsport bei.«


    Sagen Sie nicht »Schönheitschirurgin«. Sondern: »Ich gebe Leuten nach entstellenden Unfällen ihr Gesicht zurück. (Oder, wenn Sie mit Frauen »eines gewissen Alters« sprechen, wie die Franzosen so nett sagen: »Ich helfe Menschen mittels plastischer Chirurgie, so jung auszusehen, wie sie sich fühlen.«)


    Sagen Sie nicht »Friseur«. Sondern: »Ich helfe Frauen, eine Frisur zu finden, die zu ihrem Gesicht passt.« (Nur zu, Gloria!)


    Indem Sie ein Nutzenversprechen in Ihren verbalen Kurz-Lebenslauf einbauen, machen Sie Ihren Job lebendig und einprägsam. Selbst wenn Ihre neue Bekanntschaft Ihre Dienste nicht braucht, wer fällt ihr wohl ein, wenn sie wenig später jemandem begegnet, der neu in die Gegend zieht, seine finanzielle Zukunft planen will, gern einen Selbstverteidigungskurs belegen würde, eine Schönheitsoperation erwägt oder eine neue Frisur braucht? Sicher nicht die einfallslosen Leute, die einfach nur die Stichwort-Version ihres Jobs abgaben, sondern die Siegertypen, die ein Bild davon malen, wie sie Leuten mit Bedürfnissen helfen.


    Ein Kurz-Lebenslauf fürs Privatleben


    Kurz-Lebensläufe funktionieren auch im Privatleben. Auch auf Geburtstagspartys fragen Leute neue Bekanntschaften, was sie denn so tun. Legen Sie sich auch dafür ein paar Standard-Antworten zurecht. Schildern Sie einem potenziellen Partner Ihr Leben so, dass man den Eindruck bekommt, mit Ihnen könnte man Spaß haben.


    Als junges Mädchen schrieb ich im Kopf ganze Romane über mein zukünftiges Leben: »Der Sturm tobte, es goss wie aus Kübeln. Mutig kniff Leil die Augen zusammen und beugte sich aus dem Fenster in den eisigen Sturm, um die Läden zu schließen und die Familie vor dem nahenden Hurrikan zu schützen.« Die banale Wirklichkeit: Es hatte zu regnen angefangen und Mama hatte mich gebeten, die Fenster zu schließen. Und doch fühlte ich mich wie die mutige Retterin der Familie, als ich zum offenen Fenster hinüber marschierte.


    So melodramatisch brauchen Sie Ihr Leben jetzt auch nicht darstellen, aber tragen Sie ruhig ein bisschen dick auf, um Ihr Leben interessant erscheinen zu lassen.
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      Technik N° 25


      Der Kurz-Lebenslauf


      Machen Sie es wie Siegertypen auf Jobsuche, die für jede einzelne Bewerbung einen eigenen maßgeschneiderten Lebenslauf ausdrucken: Erzählen Sie jedem Zuhörer eine eigene (wahrheitsgetreue) Version Ihres beruflichen Werdegangs. Wenn jemand wissen will, »Was machen Sie so?«, überschlagen Sie vor dem Antworten: »Welches mögliche Interesse könnte der Fragende an mir haben? Könnte er mir Geschäfte vermitteln? Mein Kunde werden? Mein Chef? Mein Schwager? Mein Kumpel?«


      Wohin Sie auch gehen, packen Sie eine Kurzversion Ihres Lebenslaufs in Ihre Kommunikations-Zauberkiste.
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    So klingen Sie noch klüger, als Sie sind


    Haben Sie je mitbekommen, wie jemand mit Ausdrücken um sich warf, die einfach eine Nummer zu groß für ihn waren? Sie konnten am Lächeln in seinem Gesicht und am Leuchten in seinen Augen erkennen, wie stolz er auf seinen Wortschatz war. (Noch schlimmer wird das Ganze, wenn Menschen Wörter falsch verwenden, in einem falschen Zusammenhang oder vielleicht sogar falsch aussprechen!)


    Die Welt hält Menschen mit großem Vokabular für kreativ und intelligent. Menschen mit breiterem Wortschatz werden bevorzugt eingestellt, schneller befördert und viel eher angehört. Siegertypen benutzen daher ausdrucksstarke, farbige Wörter, die aber niemals deplatziert wirken. Die Wörter fließen geschmeidig von ihren Lippen und bereichern ihre Konversation. Sie passen, jederzeit. Gewinnertypen wählen ihre Worte ebenso sorgfältig wie ihre Krawatten und Hemden, passend zu ihrer Persönlichkeit und dem Thema.


    Die erstaunlich gute Nachricht lautet: Gerade einmal 50 Wörter können den Unterschied ausmachen zwischen einem kargen und einem respektheischenden Wortschatz! Sie brauchen nicht viel, um wie ein Siegertyp zu klingen. Ein paar läppische Dutzend Wörter mehr, und jeder hält Sie für einen kreativen und originellen Geist.


    Das erforderliche Vokabular können Sie sich leicht aneignen. Sie müssen nicht über dem Duden schwitzen oder sich CDs mit pompösen Schwätzern anhören. Sie müssen auch keine überkandidelten Ausdrücke pauken. Sie müssen lediglich ein paar müde, überstrapazierte Wörter ausmachen, die Sie täglich benutzen, etwa klug, nett, hübsch oder gut. Schnappen Sie sich dann ein Synonymlexikon und schlagen Sie das langweilige Wort nach, das Sie satt haben. Betrachten Sie die lange Liste von Alternativen.


    So gibt es etwa für das Wort klug Dutzende Synonyme. Einige davon sind ausdrucksstark und farbig, etwa einfallsreich, aufgeweckt, gerieben, raffiniert, clever. Gehen Sie die Liste durch, sprechen Sie jedes Wort laut aus. Welches passt zu Ihrer Persönlichkeit? Welches scheint das richtige für Sie zu sein? Probieren Sie jedes Wort an wie einen Anzug, um festzustellen, mit welchem Sie sich wohl fühlen. Suchen Sie sich ein paar Favoriten aus und üben Sie sie laut, bis sie zu Ihrem Vokabular gehören. Das nächste Mal, wenn Sie jemanden für seine Klugheit preisen, sagen Sie dann:


    »Oh, das war clever von Ihnen!«


    »Hmm, außerordentlich einfallsreich!«


    »Das war genial!«


    oder »Wie raffiniert!«


    Und jetzt: nur für Männer


    Gentlemen, wir Frauen verbringen viel Zeit vor dem Spiegel (als ob ihr das nicht wüsstet). Zu Unizeiten brauchte ich ganze fünfzehn Minuten, um mich für eine Verabredung zurechtzumachen. Seitdem dauert es jedes Jahr ein paar Minuten länger. Inzwischen brauche ich eineinhalb Stunden, um mich für einen Abend aufzupeppen.


    Gentlemen, wenn eure Frau für den Abend herausgeputzt die Treppe herabkommt, oder wenn ihr eine Dame zum Abendessen abholt, was sagt ihr dann? Vielleicht murmelt ihr: »Und, bist du fertig?« Wie, glaubt ihr, fühlt sich die Dame dann?


    Mein Freund Gary ist ein netter Gentleman, und er führt mich gelegentlich zum Dinner aus. Ich traf ihn vor etwa zwölf Jahren, und ich werde nie vergessen, was er sagte, als er mich zum ersten Date abholte: »Leil, du siehst toll aus!« Ich war von seiner Reaktion begeistert.


    Etwa einen Monat später traf ich Gary erneut. Als er mich sah, sagte er wieder: »Leil, du siehst toll aus.« Die exakt gleichen Worte wie das letzte Mal, aber ich hörte sie immer noch gern.


    Zwölf lange Jahre sind dieser Gentleman und ich nun befreundet. Wir treffen uns etwa alle zwei Monate, und jedes Mal sagt er das Gleiche: »Leil, du siehst toll aus.« (Ich überlege mir, bei der nächsten Verabredung mal in Flanell-Nachthemd und mit Schlammpackung im Gesicht aufzukreuzen. Ich wette, Gary schwärmt: »Leil, du siehst toll aus.«)


    Damit andere Männer Garys Fehler vermeiden, bringe ich ihnen in meinen Seminaren bei, sich Synonyme für hübsch oder toll auszudenken. Dann führe ich eine Frau in die Männergruppe und weise die Männer an, sie sollten so tun, als ob sie der Ehemann der Frau wären und sie gerade herausgeputzt für den Abend die Stufen heruntergestiegen wäre. Einer nach dem anderen soll ihre Hand nehmen und sein Kompliment vorbringen.


    »Darla«, sagt einer, »wie elegant du bist!«


    Ein kollektiver Seufzer von den Frauen im Raum.


    »Darla«, sagt ein anderer, »du siehst betörend aus!«


    Allgemeine Verzückung im Raum.


    »Darla«, sagt der dritte, während er ihre Hand mit seinen Händen umfasst, »du siehst blendend aus.«


    Die Frauen schmelzen dahin.


    Männer, strengt euch an! Worte wirken auf uns Frauen!


    Weitere Vorschläge (für beide Geschlechter)


    Angenommen, Sie verabschieden sich nach einer unterhaltsamen Party. Sagen Sie den Gastgebern nicht, es sei toll gewesen, das sagt jeder. Schwärmen Sie von einer grandiosen, berückenden, außergewöhnlichen Party. Umarmen Sie den Veranstalter und danken Sie ihm für den herrlichen, herausragenden, denkwürdigen Abend.


    Worte wie denkwürdig gehen Ihnen beim ersten Mal möglicherweise nicht leicht von den Lippen. Andererseits bereitet Ihnen wunderbar sicher keine Probleme, und das ist ebenfalls drei Silben lang und auch nicht leichter auszusprechen als denkwürdig. Beim aktiven Wortschatz entscheidet allein die Vertrautheit eines Ausdrucks. Üben Sie Ihre neuen Lieblingswörter ein paar Mal, bis Sie sich mit ihnen angefreundet haben. Neue Schuhe müssen Sie auch erst einlaufen.
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      Technik N° 26


      Ihr persönliches Synonymlexikon


      Schlagen Sie ein paar gewöhnliche Wörter, die Sie jeden Tag verwenden, im Synonymlexikon nach. Probieren Sie die alternativen Ausdrücke dann an wie neue Schuhe, um zu sehen, ob sie passen. Wenn sie Ihnen gefallen, werfen Sie die alten, ausgelatschten Ausdrücke auf den Müll.


      Vergessen Sie nicht: Gerade einmal 50 Wörter machen den Unterschied zwischen einem ausdrucksstarken, bunten Vokabular und einem durchschnittlichen Alltagswortschatz aus. Tauschen Sie zwei Monate lang jeden Tag ein Wort aus und Sie gehören zur verbalen Elite.
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    So vermeiden Sie, anbiedernd zu klingen

    (überlassen Sie es den anderen, Ähnlichkeiten zu entdecken)


    Tiger hängen mit Tigern herum, Löwen streifen mit Löwen umher, und Straßenkätzchen balgen sich mit anderen Straßenkätzchen. Gleich und gleich gesellt sich gern. Aber im menschlichen Dschungel kennen die großen Raubkatzen ein Geheimnis: Man geht mit Ähnlichkeiten nicht hausieren, sondern überlässt es den anderen, sie zu entdecken. Dann ­machen sie viel mehr Eindruck. Schließlich wollen Sie ja nicht ­ranschmeißerisch ­wirken.


    Hecheln Sie nicht sofort atemlos »Ja, ich auch«, wenn jemand ein gemeinsames Interesse, eine gemeinsame Erfahrung erwähnt. Sparen Sie sich Ihr »He, ich auch! Ich mache das auch!« und Ihr »Ich weiß alles darüber.« Lassen Sie Ihrem Gesprächspartner die Freude, sich über ein Thema auszulassen. Lassen Sie ihn lang und breit über seinen Country Club erzählen, bevor Sie erwähnen, dass Sie ebenfalls dort Mitglied sind. Lassen Sie ihn ausführlich den Golfschwung von Arnold Palmer analysieren, bevor Sie anfangen, locker die Schwünge der Golfgiganten Greg, Jack, Tiger und Arnie zu vergleichen. Lassen Sie sie erzählen, wie viele Tennismatches sie gewonnen hat, bevor Sie nebenher Ihren Platz in der nationalen Rangliste erwähnen.


    Vor ein paar Jahren schwärmte ich einem neuen Bekannten vom Skifahren vor. Er hörte sich interessiert an, in welchen Gebieten ich schon gewesen war. Ich schwärmte von den verschiedenen Skiorten, wägte die jeweiligen Vor- und Nachteile ab, verglich das Fahren auf Kunst- und Naturschnee. Erst gegen Ende meines Monologs fiel mir ein, meinen neuen Bekannten zu fragen, ob er auch Ski fahre. »Ja«, antwortete er. »Ich habe ein kleines Apartment in Aspen.«


    Cool! Wenn er gleich mit seiner Wohnung mitten im Skiparadies herausgeplatzt wäre, wäre ich beeindruckt gewesen. Einigermaßen. Unvergesslich wurde die Sache, weil er erst am Ende der Unterhaltung damit herausrückte – und damit klar machte, dass er selbst leidenschaftlicher Skifahrer war.


    Und nun die Technik, die ich »Schluss mit dem schnellen ›Ich auch‹!« nenne: Wenn Menschen Hobbys oder Interessen erwähnen, die Sie ebenfalls haben, lassen Sie erst den anderen erzählen. Lassen Sie dann später bei passender Gelegenheit einfließen, dass Sie dieses Interesse ebenfalls teilen.


    »Oh, ich muss Sie gelangweilt haben!«


    Ich musste wochenlang auf eine gute Gelegenheit warten, diese Technik auszuprobieren. Schließlich kam die Chance bei einem Kongress. Eine neue Bekannte erzählte mir von ihrer Reise nach Washington, D.C. (sie hatte keine Ahnung, dass ich dort aufgewachsen war). Sie schwärmte vom Kapitol, dem Washington Monument, dem Kennedy Center und ihrer Fahrradtour im Rock Creek Park. (Vorübergehend vergaß ich sogar, dass ich meine Klappe hielt, um die neue Technik auszuprobieren. Ich fand es ehrlich interessant, diese mir so vertrauten Sehenswürdigkeiten aus der Perspektive eines Besuchers beschrieben zu bekommen.)


    Ich fragte sie, wo sie gewohnt habe, wo sie gegessen habe und ob sie die Chance gehabt habe, die hübschen Vororte in den Bundesstaaten Maryland oder Virginia zu besuchen. Irgendwann sagte sie, offenkundig erfreut über mein Interesse an ihrer Reise: »Sie klingen, als würden Sie Washington ganz gut kennen.«


    »Ja«, antwortete ich. »Ich komme von dort, aber ich war Ewigkeiten nicht mehr da.«


    »Ihr Heimatort!«, quietschte sie. »Himmel, warum haben Sie das nicht gleich gesagt? Ich muss Sie gelangweilt haben.«


    »Nein, gar nicht«, antwortete ich ehrlich. »Ich fand spannend, was Sie erzählt haben, und fürchtete, Sie würden aufhören, wenn ich es Ihnen verrate.« Ihr breites Lächeln und ihr kaum hörbares »meine Güte« verrieten mir, dass ich eine neue Freundin gewonnen hatte.


    Wenn jemand anfängt, Ihnen von einer Erfahrung, einer Reise, einem Club oder einem Hobby zu erzählen, beißen Sie sich auf die Zunge, auch wenn Sie dazu einiges zu sagen hätten. Erlauben Sie dem anderen, seinen Monolog zu genießen. Entspannen Sie sich und erfreuen Sie sich ebenfalls an den Geschichten, immer im stillen Wissen, welche Freude Ihr Gesprächspartner haben wird, wenn Sie ihm verraten, dass Sie ähnliche Erfahrungen gemacht haben. Dann, im richtigen Moment, enthüllen Sie die Gemeinsamkeit. Und betonen Sie extra, wie sehr Sie die Geschichten des anderen genossen haben – schließlich interessiert das Thema auch Sie brennend.
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      Technik N° 27


      Schluss mit dem schnellen »Ich auch«


      Sollten Sie eine Gemeinsamkeit mit Ihrem Gesprächspartner entdecken, platzen Sie nicht sofort damit heraus. Je länger Sie damit warten, desto stärker berührt (und beeindruckt) wird der andere sein. Sie stehen als selbstbewusste Raubkatze da, nicht als einsames Straßenkätzchen, das nach Gemeinsamkeiten mit Fremden giert.


      PS: Warten Sie aber nicht zu lange, sonst kommt Ihr Gegenüber sich hereingelegt vor.
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    Mit »Sie zuerst« gewinnen Sie Anerkennung und Zuneigung


    »SEX! Jetzt habe ich Ihre Aufmerksamkeit ...« Komiker machen diesen Witz etwa seit der Kaiserzeit. Siegertypen wissen allerdings, dass man mit einem anderen Wort die Aufmerksamkeit der Menschen noch schneller erringt. Dieses Wort lautet DU.


    Warum ist DU so ein mächtiges Wort? Weil wir als Kinder glaubten, im Mittelpunkt des Universums zu stehen. Nichts zählte außer ICH, ICH, ICH. Egal, was andere sagten oder taten, als ichfixierte Knirpse überschlugen wir immer sofort in unserem kleinen Hirn: »Wie betrifft MICH das?«


    Siegertypen wissen, dass wir uns seitdem kein bisschen verändert haben. Erwachsene verbergen ihre Selbstbezogenheit unter dem Deckmantel der Höflichkeit und Sittsamkeit. Und doch übersetzt das menschliche Gehirn alles sofort und unweigerlich in: »Wie betrifft MICH das?«


    Angenommen, Gentlemen, Sie möchten Ihre Kollegin Jill zum Abendessen einladen. Vielleicht sagen Sie: »Kürzlich hat ein sehr gutes indisches Restaurant aufgemacht. Willst du heute dort mit mir zu Abend essen?«


    Bevor sie antwortet, überlegt Jill: »Meint er mit ›gut‹ das Essen, die Atmosphäre oder beides? Indisches Essen, hmm, bin ich nicht so begeistert. Er sagt, es sei gut. Aber wird es mir schmecken?« Während sie nachdenkt, entsteht eine Pause. Sie nehmen ihr Zögern vielleicht persönlich und sind ein wenig gekränkt.


    Hätten Sie doch nur gesagt: »Jill, du wirst dieses neue indische Restaurant lieben. Magst du heute dort mit mir zu Abend essen?« Wenn Sie es so formulieren, sind Jills unausgesprochene Fragen bereits beantwortet und Sie bekommen mit größerer Wahrscheinlichkeit ein schnelles »Ja«.


    Alles im Leben orientiert sich am hedonistischen Prinzip: Zum Angenehmen streben wir hin, Unangenehmes versuchen wir zu vermeiden. Nun finden aber viele Menschen das Nachdenken mühsam und damit unangenehm.


    Also erledigen Siegertypen das Denken für andere (um sie zu kontrollieren, zu inspirieren, um von ihnen geliebt zu werden, ihnen etwas zu verkaufen oder mit ihnen zum Abendessen auszugehen). Sie übersetzen alles bereits in die »Sprache« des anderen, indem sie möglichst viele Sätze mit dem mächtigen Wort Du bzw. Sie einleiten. Ich nenne diese Technik deswegen »Comm-YOU-nicate«.


    Wenn Sie um einen Gefallen bitten


    Auf Bitten, die mit einem Du/Sie beginnen, bekommen Sie viel positivere Reaktionen als auf andere. Das gilt insbesondere, wenn Sie Ihr Gegenüber um einen Gefallen bitten, denn so appellieren Sie an den Stolz des anderen. Angenommen, Sie möchten ein verlängertes Wochenende nehmen. Sie beschließen, Ihren Boss zu fragen, ob Sie den Freitag frei nehmen können. Welche Bitte wird er wohl eher gewähren? »Kann ich diesen Freitag frei nehmen, Chef?« oder »Chef, kommst du am Freitag ohne mich aus?«


    Im ersten Fall musste der Vorgesetzte Ihre Frage »Kann ich diesen Freitag frei nehmen?« im Geist erst einmal umformulieren in: »Kann ich diesen Freitag ohne ihn auskommen?« Für ihn bedeutet das einen Extra-Denkaufwand. (Und Sie wissen, wie manche Chefs das Nachdenken hassen!) Bei der zweiten Version haben Sie das Denken für den Boss übernommen. Mit der neuen Formulierung appellieren Sie außerdem an seinen Stolz. Er drückt die Brust raus und denkt sich: »Klar komme ich am Freitag ohne ihn aus!«


    Machen Sie die richtigen Komplimente


    Auch im privaten Bereich hilft es, auf das Du bzw. Sie zu achten. Meine Herren, angenommen einer Dame gefällt Ihr Anzug. Welches Lob schmeichelt Ihnen mehr – wenn die Dame sagt, »mir gefällt Ihr Anzug«, oder wenn sie sagt, »Sie sehen in dem Anzug toll aus«?


    Siegertypen nutzen auch bei geschäftlichen Präsentationen diese Technik, mit hervorragenden Ergebnissen. Angenommen, Sie präsentieren etwas, und ein Zuhörer stellt eine Frage. Sie reagieren sofort mit: »Das ist eine gute Frage«. Schon das geht runter wie Öl. Aber überlegen Sie mal, wie geschmeichelt der Fragende sich gefühlt hätte, wenn Sie gesagt hätten: »Sie haben da eine sehr gute Frage gestellt.«


    Ein Verkäufer sagt potenziellen Kunden nicht einfach: »Es ist wichtig, dass ...« Sondern überzeugen Sie mit den Worten, »Sie sehen schon, wie wichtig das ...«


    Erklären Sie bei Verhandlungen nicht: »Das Ergebnis wird sein ...« Informieren Sie: »Sie werden das Ergebnis sehen, wenn Sie ...«


    Selbst bei Gesprächen mit Wildfremden hilft es, Sätze mit Sie zu beginnen. Einmal hatte ich mich in San Francisco hoffnungslos verfahren. Ich fragte Passanten nach dem Weg zur Golden Gate Bridge. Als Erstes wandte ich mich an ein Pärchen, das einen Hügel hinaufschnaufte. Ich rief durchs Autofenster: »Entschuldigung, ich kann die Golden Gate Bridge nicht finden.« Die zwei sahen sich an und zuckten mit einem »wie blöd darf man denn sein?«-Gesichtsausdruck die Schultern. »Diese Richtung«, murmelte der Mann und deutete geradeaus.


    Sicherheitshalber fragte ich noch einen anderen Passanten. »Entschuldigung, wo ist die Golden Gate Bridge?« Er deutete in die entgegengesetzte Richtung, ohne ein Lächeln.


    Daraufhin beschloss ich, die Comm-YOU-nicate-Technik auszuprobieren. Beim nächsten Passanten rief ich aus dem Fenster: »Entschuldigen Sie, können Sie mir sagen, wo die Golden Gate Bridge ist?«


    »Klar doch«, sagte er und beantwortete meine Frage damit im wörtlichen Sinn. Denn im Grunde hatte ich gefragt: »Sind Sie fähig, mir den Weg zu weisen?« Damit appellierte ich an seinen Stolz. Er trat an mein Autofenster und beschrieb mir die Route genau.


    »Hey!«, dachte ich. »Diese Technik funktioniert wirklich.« Um meine Hypothese zu testen, probierte ich sie ein paar weitere Male aus. Ich stellte weiteren Passanten die gleiche Frage, aber in drei verschiedenen Formulierungen. Und tatsächlich: Wenn ich fragte, »können Sie mir sagen ...«, bekam ich freundlichere und bessere Antworten als auf Fragen, die mit Ich oder Wo ist ... begannen.
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      Comm-YOU-nicate


      Beginnen Sie jeden Satz, bei dem sich das ohne Verrenkungen machen lässt, mit Sie/Du. Damit fesseln Sie sofort die Aufmerksamkeit des Zuhörers. Sie bekommen eine positivere Antwort, weil Sie an den Stolz Ihres Gesprächspartners appellieren und ihm die Mühe sparen, Ihre Aussage daraufhin abzuklopfen, was sie für ihn bedeutet.


      Streuen Sie großzügig Sie/Du in Ihre Konversation ein, und Ihre Zuhörer werden das unwiderstehlich finden.

    


    Ich bin mir sicher: Wenn jemals der Flugschreiber des Sündenfalls gefunden wird (unter einem Feigenblatt im Garten Eden), wird die Stimmaufzeichnung endgültig beweisen, welche Macht das Wort Du hat. Denn Eva bat Adam sicher nicht, den Apfel zu essen. Sie befahl es ihm auch nicht. Sie sagte nicht: »Adam, ich will, dass du den Apfel isst.« Sie formulierte es (wie alle Siegertypen) so: »Du wirst diesen Apfel lieben.« Deswegen biss er zu.


    Comm-YOU-nicate ist ein Zeichen von geistiger Gesundheit


    Therapeuten zufolge sagen die Insassen von Nervenheilanstalten zwölf Mal öfter ich, mich und mir als die »Normalbevölkerung«. In dem Ausmaß, wie sich der Zustand der Insassen verbessert, reden sie immer weniger von sich.


    Auch unter »Normalbürgern« gilt es als Zeichen geistiger Gesundheit, möglichst wenig von sich selbst zu sprechen. Wenn Siegertypen miteinander reden, fällt viel öfter das Wort Du als das Wort Ich.


    Mit der nächsten Technik zeigen Siegertypen ohne Worte, dass es ihnen um Sie geht.


    29

    So geben Sie anderen das Gefühl, dass Sie nicht jeden anlächeln


    Kennen Sie auch diese Billig-Modekataloge, in denen auf jedem Bild das gleiche Model zu sehen ist? Egal, ob es in einem Hochzeitskleid steckt oder in einem Bikini, immer trägt es das gleiche künstliche Lächeln im Gesicht. Beim Betrachten beschleicht einen das Gefühl, dass man nach einem Klopfen an ihre Stirn nur ein dünnes Stimmchen hören würde: »niemand zuhause!«


    Im Gegensatz dazu beherrschen die Models in edleren Zeitschriften eine Myriade verschiedener Gesichtsausdrücke: ein flirtendes »Ich habe ein Geheimnis«-Lächeln auf einer Seite, ein zweifelndes »Ich glaube, ich würde dich gern kennen lernen, aber ich weiß nicht recht« auf der nächsten und ein mysteriöses Mona-Lisa-Lächeln auf der übernächsten. Man spürt, dass in diesem wunderschönen Kopf ein Hirn den Laden schmeißt.


    Einmal stand ich am Kreuzfahrtschiff, auf dem ich arbeitete, im Begrüßungsspalier, neben dem Kapitän, seiner Frau und einigen weiteren Offizieren. Ein äußerst freundlich wirkender Passagier näherte sich und schüttelte jedem einzelnen von uns die Hand. Als er bei mir ankam, schenkte er mir ein breites Lächeln; seine Zähne waren so ebenmäßig und weiß wie die Tasten eines neuen Klaviers. Ich war hingerissen. Mir schien, als hätte ein gleißender Blitz den schummrigen Ballsaal durchzuckt. Ich wünschte ihm eine schöne Reise und beschloss, mich diesem charmanten Gentleman später näher zu widmen.


    Dann wurde er dem nächsten Offizier vorgestellt. Aus dem Augenwinkel sah ich ein identisch strahlendes Lächeln. Der übernächste Offizier bekam ebenfalls dieses Grinsen. Mein Interesse schrumpfte allmählich.


    Als er das vierte identische Lächeln produzierte, begann er der Grinsekatze aus Alice im Wunderland zu ähneln. Und beim fünften Mal wirkten seine gleißenden Zähne nur noch wie ein nerviges Stroboskoplicht. Die ganze Reihe bekam das gleiche Lächeln. Ich hatte jedes Interesse daran verloren, mich weiter mit ihm zu unterhalten.


    Warum machte der Mann anfangs mächtig Punkte bei mir und stürzte dann so in meiner Gunst ab? Weil sein Lächeln, obwohl charmant, keine spezifische Reaktion auf mich war. Offenkundig beschenkte er jeden mit diesem Lächeln, und dadurch wurde es gewöhnlich. Hätte er jedes Mal ein wenig anders gelächelt, hätte er einfühlsam und klug gewirkt. (Und klar, wenn er mich nur ein wenig breiter angelächelt hätte als die anderen, hätte ich kaum erwarten können, ihn nach Ende der Formalitäten im belebten Ballsaal aufzuspüren.)


    Überprüfen Sie Ihr Lächel-Repertoire


    Wenn Sie von Berufs wegen eine Pistole tragen müssten, würden Sie sich natürlich zunächst mit allen beweglichen Teilen vertraut machen. Und vor dem Abdrücken würden Sie gründlich überlegen, ob Sie Ihr Ziel töten, verstümmeln oder nur verwunden wollen. Nun ist aber Ihr Lächeln eine der mächtigsten Waffen im Kommunikationsarsenal; deswegen müssen Sie alles über die beweglichen Teile und über den Effekt auf ihr Ziel lernen. Nehmen Sie sich fünf Minuten. Sperren Sie sich im Schlaf- oder Badezimmer ein, damit Sie niemand überrascht und glaubt, Sie wären jetzt ganz durchgedreht. Lächeln Sie nun den Spiegel ein paarmal an. Entdecken Sie die subtilen Nuancen in Ihrem Repertoire.


    Werden Sie einer Gruppe von Menschen vorgestellt, sagen Sie abwechselnd »Hallo«, »Wie geht’s?«, oder »Schön, Sie zu treffen.« Ihr Lächeln sollten Sie ebenfalls variieren; zeigen Sie nicht jedem das gleiche. Nuancieren Sie Ihr Lächeln, bis es widerspiegelt, was Sie bei der Begegnung mit jedem Einzelnen fühlen.
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      Das exklusive Lächeln


      Wenn Sie jedem das gleiche Lächeln schenken, sinkt sein Wert inflationsbedingt sehr schnell. Schenken Sie jedem Adressaten ein individuelles Lächeln, auch in größeren Gruppen. Lassen Sie Ihr Lächeln auf die Schönheit reagieren, die Siegertypen in jedem neuen Gesicht entdecken.


      Sollten Sie es auf eine Person in der Gruppe besonders abgesehen haben, schenken Sie ihr allein ein breites, flutendes Lächeln.

    


    Ehrenrettung für das Standard-Lächeln


    Gelegentlich tut es aber auch ein schnelles Standard-Lächeln. Angenommen etwa, Sie wollen einen Unbekannten ansprechen (in der Fachsprache »aufreißen«).


    Die Bedeutung des Lächelns für den Erfolg beim »Aufreißen« wurde von Wissenschaftlern der Universität Missouri dokumentiert. Sie führten eine strikt kontrollierte Studie mit dem Titel »Männer ermutigen: Der Effekt von Augenkontakt und Lächeln in einer Bar« durch.[15] Kein Witz! Um ihre Hypothese zu überprüfen, stellten Forscherinnen Augenkontakt zu arglosen Männern her, die an einer örtlichen Theke ein Bierchen zischten. Manchmal kombinierten sie den Blickkontakt mit einem Lächeln, manchmal nicht.


    Das Ergebnis? Ich zitiere die Studie: »Die höchste Ansprechrate von 60 Prozent wurde bei Einsatz von Lächeln beobachtet«. Für Laien übersetzt: In 60 Prozent aller Fälle sprachen Männer unbekannte Frauen an, wenn diese ihnen vorher zugelächelt hatten. Ohne Ermutigung durch ein Lächeln tat dies nur jeder fünfte Mann. Also ja, ein Lächeln funktioniert, wenn man jemanden aufreißen will.


    Sobald es aber um mehr geht, sollten Sie lieber das flutende Lächeln aus dem ersten Abschnitt und das eben vorgestellte exklusive Lächeln probieren.
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    So vermeiden Sie, wie ein Idiot zu klingen


    Erinnern Sie sich an die Szene im Filmklassiker Annie Hall, als Diane Keaton Woody Allen zum ersten Mal begegnet? Wir hören ihre Gedanken, während sie sich mit ihm unterhält. Sie denkt: »Hoffentlich ist er nicht ein Idiot wie alle anderen.«


    Eine der schnellsten Methoden, einen Siegertypen denken zu lassen, Sie seien ein, pardon, Idiot, besteht darin, Klischees zu verwenden. Beim Plaudern mit einem Spitzenkommunikator können selbst unschuldige Bemerkungen wie »ich war hundemüde« oder »eine Klasse-Frau« zum sprachlichen Eigentor werden.


    Siegertypen stöhnen innerlich, wenn ihnen abgedroschene Phrasen serviert werden. Klar, auch Siegertypen fühlen sich mal fit wie ein Turnschuh, mal strahlen sie wie ein Honigkuchenpferd, mal hängen Sie herum wie ein Trauerkloß. Wie alle anderen Menschen auch finden sie einige ihrer Bekannten verrückt wie Märzhasen, hohl wie Nüsse oder blind wie Maulwürfe. Viele Siegertypen schuften wie Bienen und werden reich wie Krösus.


    Und doch, würde einer von ihnen je so beliebige Ausdrücke in den Mund nehmen? Nicht mal am Sankt-Nimmerleins-Tag! Warum? Weil man mit einem Klischee verrät: »Ich habe nicht die geringste Fantasie. Mir fällt nichts Originelles ein, deswegen behelfe ich mir mit abgedroschenen Phrasen.« Mit einem Klischee outen Sie sich unter erfolgreichen Menschen als sehr gewöhnlich.
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      Vermeiden Sie Klischees


      Hüten Sie sich! Verwenden Sie im Gespräch mit Siegertypen keine Klischees. Fassen Sie Klischees nicht mal mit der Kneifzange an. Kein einziges. Nicht mal, wenn die Hölle zufriert. Nie! Außer Sie wollen blöd wirken wie ein Pfosten.


      Anstatt stumpf Klischees wiederzugeben, sollten Sie Ihre eigenen cleveren Sätze drechseln. Wie das geht, zeigt Ihnen die nächste Technik.
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    So verbessern Sie Ihre Konversation mit den Methoden von Motivationstrainern


    Es heißt, die Feder sei mächtiger als das Schwert. Das stimmt, doch die Zunge ist sogar noch mächtiger. Mit unseren Stimmen können wir Menschenmassen zum Lachen und zum Weinen bringen. Wir können bewirken, dass sie jubelnd aufspringen. Begeisternde Redner haben Nationen in Kriege geführt oder Seelen bekehrt. Und mit welcher Ausrüstung? Mit Augen, Ohren, Händen, Beinen, Armen und Stimmbändern, wie ich und Sie sie auch haben.


    Ein Profisportler hat vielleicht einen stärkeren Körper, ein professioneller Sänger verfügt vielleicht über ein größeres Stimmvolumen, aber der professionelle Redner beginnt mit der gleichen Grundausstattung, die wir alle haben. Doch im Gegensatz zu uns nutzt er sie vollständig: Er setzt Hände und Körper ein, probt zuvor wirkungsvolle Gesten. Er macht sich Gedanken über den Ort, an dem er redet. Er variiert den Tonfall, den Gesichtsausdruck, die Redegeschwindigkeit … und erzielt durch Pausen starke Effekte.


    Vielleicht müssen Sie nicht so schnell eine öffentliche Rede halten, aber wollen irgendwann einmal (vermutlich recht bald) Leute von Ihrem Standpunkt überzeugen. Egal, ob Sie nun Ihre Familie dazu überreden wollen, den nächsten Urlaub bei Oma zu verbringen, oder die Aktionäre Ihres Unternehmens, eine andere Firma zu übernehmen: Stellen Sie es wie ein Profi an. Besorgen Sie sich ein, zwei Bücher über die Kunst des Redens und lernen Sie ein paar Profitricks. Und lassen Sie dann einen Teil dieser Überzeugungskraft in Ihre alltäglichen Unterhaltungen einfließen.


    Ein Juwel für jede Gelegenheit


    Bewegende Worte sind schon gut, aber stellen Sie sich mal vor, welche Macht prägnante Sätze haben können. Dank ihnen sind Politiker wiedergewählt worden (»Lesen Sie meine Lippen: keine weiteren Steuern«) und Angeklagte freigesprochen (»If it doesn’t fit, you must acquit.« [Wenn er nicht passt, müssen Sie freisprechen.])


    Hätte George W. Bush gesagt, »ich verspreche, die Steuern nicht zu erhöhen«, oder O.J. Simpsons Verteidiger erläutert, »wenn der Handschuh nicht passt, muss O.J. unschuldig sein«, wären diese Aussagen bei den Wählern bzw. den Geschworenen zum einen Ohr hinein und zum anderen wieder heraus gegangen. Politiker und Anwälte wissen, dass prägnante Sätze mächtige Waffen darstellen. (Die aber – Vorsicht! – auch von Ihren Feinden aufgegriffen werden können. Lesen Sie meine Lippen!)


    Einer meiner liebsten Wortdrechsler ist der Radiomoderator Barry Farber, der seine Late-Night-Sendung mit brillanten Vergleichen zu einem Genuss macht. Barry würde nie ein Klischee wie »nervös wie eine Katze auf einem heißen Blechdach« verwenden. Er würde sich eher etwas dieser Art einfallen lassen: »Ich fühle mich wie ein Elefant, der über dem Abgrund hängt und sich nur noch mit seinem Schwanz an einem Gänseblümchen festhält.« Anstatt zu sagen, er habe eine hinreißende Frau gesehen, erzählt er: »Meine Augen sprangen aus den Höhlen und baumelten am Sehnerv herab.«


    Als ich ihn zum ersten Mal traf, fragte ich ihn: »Mr Farber, wie kommen Sie nur auf all diese Vergleiche?«


    »Mr Farber, das ist mein Vater. Nennen Sie mich Barry.« (Seine Art zu sagen: »Nennen Sie mich Barry.«) Und dann gab er ganz offen zu, dass er sich seine Formulierungen teilweise selbst ausdenkt, teilweise aber auch von anderen »borgt«. (So pflegte etwa Elvis Presley zu sagen: »Mr Presley, das ist mein Vater. Nennen Sie mich Elvis.«) Wie alle professionellen Redner schmökert Barry jede Woche ein paar Stunden in Witz- und Zitatsammlungen und schreibt Bonmots heraus, die auf unterschiedlichste Situationen passen. Besonders wichtig sind diese Bonmots, wenn es darum geht, sich elegant aus der Affäre zu ziehen, wenn irgendetwas schief gegangen ist.


    Viele Redner schwören auf Lilly Walters Buch What to Say When You’re Dying on the Platform[16], in dem sich zahlreiche Einzeiler zur Rettung aus peinlichen Situationen finden. Angenommen, Sie erzählen einen Witz und keiner lacht. Dann sagen Sie: »Dieser Witz sollte stilles Lachen erzeugen – und es hat funktioniert!« Wenn das Mikro ein grässliches Jaulen von sich gibt, schauen Sie es erstaunt an und sagen: »Das verstehe ich jetzt nicht. Ich habe mir doch heute Morgen die Zähne geputzt.« Eine Frage, die Sie nicht beantworten möchten, parieren Sie mit: »Können Sie sich die Frage für später aufheben – wenn ich fertig und längst auf dem Heimweg bin?« Alle Profis grübeln, in welche Fallen sie tappen könnten, und lernen dann Phrasen auswendig, die ihnen ein Entkommen ermöglichen. Das können Sie auch.


    Arbeiten Sie Bücher mit Vergleichen durch, um Ihre Alltagssprache blumiger zu machen. Probieren Sie »sich freuen wie ein Lottogewinner« oder »sich freuen wie ein Baby beim ersten Erdbeereis« statt »sich freuen wie ein Schneekönig«. Ersetzen Sie »kahl wie eine Billardkugel« mal durch »kahl wie der Wald im Winter« oder »kahl wie ein Rekrut«. Versuchen Sie es statt mit »mucksmäuschenstill« mal mit »still wie ein Aal in Aspik« oder »leise wie die Landung einer Fliege auf einem Staubwedel«.


    Denken Sie sich lebendige, einprägsame Bilder aus. Ersetzen Sie das Klischee »so sicher wie Tod und Steuern« mal durch »so sicher wie der Stau auf der Brenner-Autobahn« oder durch »so sicher, wie Ihr Schatten Ihnen folgt«. Ihre Zuhörer können Tod oder Steuern nicht sehen, wohl aber den Stau auf der Autobahn und den Schatten, der ihnen folgt.


    Versuchen Sie, Ihre Vergleiche an die Situation anzupassen. Wenn Sie mit jemandem im Taxi fahren, ist »so sicher, wie das Taxameter nach oben geht« äußerst anschaulich. Reden Sie mit einem Herrchen, der seinen Hund Gassi führt, bringen Sie mit »so sicher, wie Ihr Hund an den Baum da vorn denkt« ein wenig Humor ins Gespräch.


    Bring sie zum Lachen, bring sie zum Lachen, bring sie zum Lachen


    Humor bereichert jede Unterhaltung. Aber nicht in der Form: »Kennt ihr den ...?« Passen Sie Ihren Humor an die Situation an. Schlagen Sie also vor einer Budgetsitzung in einem Zitatebuch unter »Geld« nach. Mit einem witzigen Zitat können Sie später zeigen, dass Sie auch in wirtschaftlich angespannter Lage gelassen bleiben.


    Einmal hörte ich einen Spitzenmanager in einer deprimierenden Finanzsitzung sagen: »Keine Sorge, wir haben genug Geld, um noch Jahre durchzuhalten – außer, wir bezahlen unsere Gläubiger.« Danach löste sich die Spannung, wofür ihm alle dankbar waren. Später fand ich einen ähnlichen Spruch in einem Zitatebuch (wo er dem Comedian Jackie Mason zugeschrieben wurde). Na und? Der Manager kam mit seinem Bonmot trotzdem als cooler Kommunikator rüber.


    Gerade Politiker, die das Rampenlicht suchen, liegen nachts oft wach und überlegen sich prägnante Sätze, die von den Medien aufgegriffen werden können. Timothy, ein Tierarzt aus Michigan, in seinem Fach eine große Nummer, ansonsten aber völlig unbekannt, schaffte es in die nationalen Schlagzeilen Amerikas. Wie? Mit seinem Vorhaben, einem Gockel, der sich die Beine abgefroren hatte, wieder Beine anzunähen. Er nannte das Ganze »Hähnchenschenkel-Transplantation«.


    Ich weiß nicht, ob Jeanne Calment aus Frankreich, damals der älteste Mensch der Welt, an ihrem 122. Geburtstag auf Publicity aus war. Auf jeden Fall schaffte sie es in die internationalen Schlagzeilen. Wie? Mit ihrem Satz: »Ich hatte im Leben nur eine einzige Falte, und auf der sitze ich.«


    Mark Victor Hansen, auf seinem Gebiet ein großer Fisch, aber ansonsten relativ unbekannt, wurde fast über Nacht berühmt, nachdem er einen knackigen Titel für sein (zusammen mit Jack Canfield verfasstes) Buch gefunden hatte: Chicken Soup for the Soul (Hühnersuppe für die Seele). Er verriet mir, dass der Titel ursprünglich lauten sollte: 101 Pretty Stories (101 nette Geschichten). Wie viel Furore hätte das Buch mit diesem Titel wohl gemacht? Aber es kam anders, und so schlürfte die Welt bald Hühnersuppe für Mütter, Teenager, Frauen, Christen usw., die es als gebundene Ausgaben, Taschenbücher, Kassetten, Videobänder und Kalender gab.


    Ein Wort zur Warnung


    Egal, wie gut Ihr Material ist: Wenn es nicht zur Situation passt, kommt es nicht an. Das lernte ich während meiner Kreuzfahrttage auf die harte Tour. Auf einem Trip nach England las ich meinen Passagieren Liebesgedichte des englischen Paars Elizabeth Barrett und Robert Browning vor. Sie wissen schon, »Wie ich dich liebe? Lass mich zählen, wie«. Ein Riesen-Erfolg. Noch Tage später schwärmten die Gäste davon. Ich konnte gar nicht mehr an Deck gehen, ohne dass Passagiere scherzten: »Wie ich dich liebe?«
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      Reden Sie wie ein Profi


      Egal, ob Sie vor einem tausendköpfigen Publikum stehen oder hinter dem Familiengrill: Bewegen, amüsieren und motivieren Sie mit den gleichen Methoden.


      Lesen Sie die Bücher professioneller Redner und entnehmen Sie daraus Zitate, Perlen der Weisheit und Brillanten des Humors, um später damit Ihr Publikum zum Lachen zu bringen. Suchen Sie sich ein paar Bonmots, um Sie bei passender Gelegenheit ganz nebenbei anzubringen. Denken Sie sich unwiderstehliche Sound Bites aus, wenn Sie auffallen wollen.


      Ihre Sprüche können gereimt sein, clever oder lustig. Unerlässlich ist aber, dass sie auf die Situation passen.

    


    Natürlich bildete ich mir nach diesem tollen Erfolg einiges auf meine Künste als Gedichte-Vorleserin ein. Deshalb beschloss ich, auch die Gäste auf der nächsten Reise (in die Karibik) mit englischer Poesie zu beglücken. Totaler Reinfall! Den Rest der Reise gingen mir die Passagiere an Deck aus dem Weg. »Wie du mich langweilst? Lass mich zählen, wie.«
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    Scherzen wie die Großen

    (Siegertypen sagen, wie es ist)


    Angenommen, Sie steigen in einen Aufzug voller Menschen, die Ungarisch sprechen. Höchstwahrscheinlich verstehen Sie dann gar nichts, möglicherweise erraten Sie nicht einmal, wo die Leute herkommen. Sobald Sie aber den Mund aufmachen, merken alle anderen, dass Sie nicht aus Ungarn stammen.


    Das gleiche gilt für die Großkatzen. Wenn man sie miteinander reden hört, merkt man vielleicht gar nicht, dass es sich um Großkatzen handelt. Sobald Sie aber den Mund aufmachen, merken die Großkatzen, dass Sie nicht dazu gehören – außer Sie sprechen ihre Sprache.


    Worin unterscheiden sich das Knurren einer Großkatze und das unerhebliche Miauen eines Kätzchens? Einer der auffälligsten Unterschiede: Große Tiere verwenden keine Euphemismen. Großkatzen reden unverblümt, sie nennen das Kind beim Namen. Sie fürchten sich nicht vor Ausdrücken wie »Toilette«. Kätzchen sagen lieber verschämt »Waschraum«. Wenn jemand reich ist, dann sagen die Großkatzen auch »reich«. Niedliche Kätzchen sind so peinlich berührt von der Vorstellung, in guter Gesellschaft über Geld zu reden, dass sie lieber »wohlhabend« verwenden. Durch ihre Verwendung von Euphemismen signalisieren Kätzchen aber: »Ui, ihr seid besser als ich. Ich bin hier in guter Gesellschaft, also achte ich peinlich auf meine Worte.«


    Großkatzen äußern sich anatomisch korrekt – ohne verschämte Beschönigungen. Sie sagen »Brüste«, wenn sie Brüste meinen. Wenn sie von Melonen sprechen, meinen sie auch die Frucht. Und die »Familienjuwelen« liegen im Safe.


    Sollte eine Großkatze aber doch einmal das unverblümte Wort vermeiden wollen, weicht sie halt auf Französisch aus. Sie möchte nicht »Brüste« sagen? Dann sagt sie halt Dekolleté. Voilà, so geht’s.
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      Das Kind beim Namen nennen


      Verstecken Sie sich nicht hinter Euphemismen. Nennen Sie das Kind beim Namen. Was aber nicht bedeutet, dass Großkatzen ordinäre Ausdrücke verwenden, solange es absolut akzeptable Synonyme gibt. Sie haben einfach ein anständiges, direktes Deutsch gelernt und sprechen es.


      Es folgt eine weitere Methode, wie man nach wenigen Minuten Unterhaltung merkt, wer eine Großkatze ist und wer nicht.
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    So vermeiden Sie das schlimmste Konversations-Fettnäpfchen


    Einmal ging ich zu einer Dinnerparty bei Louis und Lillian, dem Leiter einer Werbeagentur und seiner Frau. Der Abend begann mit Cocktails, es folgte ein Feinschmeckermenü, begleitet von einer Reihe exzellenter Weine. Die Unterhaltung war beschwingt, die Küche hervorragend und der Wein opulent. Gegen Ende des Abends erhob Louis das Glas und brachte einen Trinkspruch aus. Dabei verschüttete er ein paar Tropfen Wein.


    Kichernd kommentierte eine hübsche junge Frau, die Begleiterin des neuen Art Directors Bob: »Hui, da ist aber jemand beschwingt.«


    Eine Schockwelle ging um den Tisch. Alle erstarrten. Zugegeben, der Gastgeber war ein wenig beschwipst. Aber darauf anzuspielen, selbst im Scherz, war, als hätte die Frau ihren Teller in den Kristalllüster über den Tisch geworfen.


    Gedankenschnell sprang ein Gast ein und rettete die Situation. Sie erhob ebenfalls ihr Glas und sagte: »Wir sind alle beschwingt. Niemand könnte in Gesellschaft von Louis und Lillian unbeschwingt bleiben. Ein Toast auf diesen wirklich wunderbaren Abend!«


    Danach setzte Louis den Trinkspruch auf seine großartigen Gäste fort, und alle waren wieder beruhigt. Außer Bob. Der wusste, die harmlose Bemerkung könnte seine Karriere schwer beschädigt haben.


    An Neckereien wie diesen erkennt man unfehlbar das Kätzchen. Nur Kätzchen tätscheln Freunden den Bauch und sagen: »Der Käsekuchen schmeckt dir, was?« Oder betrachten die beginnende Glatze eines anderen und sagen: »Hair today, gone tomorrow, hihi?« Kätzchen finden es zum Totlachen, sich auf Kosten anderer zu amüsieren und Dinge zu sagen wie: »Du hast keinen Minderwertigkeitskomplex. Du bist minderwertig! Harr, harr.«
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      Technik N° 33


      Necken – nie!


      An der Neigung zum Necken erkennt man unfehlbar das Kätzchen. Ein billiger Witz auf Kosten eines anderen bringt Ihnen vielleicht einen kurzen Lacher ein. Doch als Letztes lachen die Großkatzen. Denn Sie werden sich den Kopf an der Glasdecke einrennen, die sie einziehen, damit keine Kätzchen ihnen auf die Pfoten treten.


      Machen Sie nie, absolut niemals einen Witz auf Kosten anderer. Denn letztlich werden Sie dafür bezahlen, und zwar teuer.
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    So überbringt man Menschen schlechteNachrichten

    (und wird dafür umso mehr gemocht)


    Im alten Ägypten ließ der Pharao noch den niedrigsten Botenjungen wie einen Prinzen empfangen – solange er gute Nachrichten brachte. Waren die Nachrichten aber schlecht, verlor der arme Bote seinen Kopf.


    Ungerecht – und trotzdem gilt ein ähnliches Prinzip bis heute. Einmal machten ein Freund und ich Erdnussbutter- und Gelee-Sandwiches für einen Ausflug. Fröhlich stürmten wir aus dem Haus, einen Picknickkorb in der Hand. Da rief unser Nachbar von seinem Schaukelstuhl auf der Veranda lächelnd: »Au weia, schlechter Tag für ein Picknick. Der Wetterbericht sagt Regen an.« Am liebsten hätte ich ihm unsere Erdnussbutter- und Gelee-Sandwiches ins Gesicht gerieben – nicht wegen der trüben Wetteraussichten, sondern wegen seines Grinsens.


    Vor ein paar Monaten hetzte ich mich fürchterlich ab, um meinen Bus noch zu bekommen. Als ich keuchend am Schalter der Greyhoundbusse anlangte, beschied mir der Verkäufer fröhlich grinsend: »Ach, der Bus ist vor fünf Minuten weg.« Ich hätte ihn erwürgen können.


    Nicht die schlechten Nachrichten machen uns wütend. Sondern die gefühllose Art, in der sie überbracht werden. Jeder muss gelegentlich schlechte Nachrichten überbringen, aber wer das mit der richtigen Haltung macht, erobert die Herzen der Menschen. Ein Arzt, der einer Patientin zu einer Operation rät, tut dies mit Mitgefühl. Ein Chef, der einer Angestellten mitteilt, dass sie die Beförderung nicht bekommt, tut dies teilnahmsvoll. Trauerbegleiter an Flughäfen teilen den Kummer der Angehörigen nach einem Absturz. Siegertypen wissen, dass sie mit dem Empfänger fühlen müssen, wenn sie schlechte Nachrichten überbringen.


    Leider weiß nicht jeder, wie wichtig Einfühlsamkeit ist. Sind Sie je nach einem langen Flug müde ins Hotel gekommen, wo die Dame am Empfang Ihnen fröhlich beschied, das Zimmer sei noch nicht fertig? Hatten Sie sich schon auf das Roastbeef gefreut, nur um vom Kellner ein gut gelauntes »gerade habe ich die letzte Portion serviert« zu hören? Hat Ihnen ein Bankangestellter je hämisch mitgeteilt, er könne Ihnen leider nicht das Geld geben, das Sie dringend für das Wochenende gebraucht hätten, weil Ihr Konto überzogen sei? Als Reisender, Gast oder Kunde möchte man solchen Leuten nur noch die Faust ins grinsende Gesicht schlagen.
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      Technik N° 34


      Es ist der Ball des Empfängers


      Ein Football-Spieler würde es nicht weit bringen, wenn er seine Pässe blind würfe. Ein Profi wirft den Ball immer mit Blick auf den Empfänger.


      Bevor Sie nun eine Nachricht auf den Weg schicken, denken sie an den Empfänger. Und überbringen Sie sie dann mit einem Lächeln, einem Seufzen oder einem Schluchzen. Drücken Sie nicht aus, was Sie angesichts der Nachricht fühlen, sondern was der andere empfinden wird.


      Hätte mein Nachbar mir bedauernd von dem kommenden Gewitter erzählt, wäre ich ihm für die Warnung dankbar gewesen. Hätte der Ticketverkäufer mir mitleidig mitgeteilt, dass mein Bus gerade abgefahren sei, hätte ich vielleicht gesagt: »Nicht so tragisch. Ich nehme den nächsten.« Wenn Siegertypen schlechte Nachrichten haben, drücken sie beim Überbringen genau die Empfindung aus, die der Betroffene fühlen muss.


      Siegertypen wissen, wie man schlechte Nachrichten überbringt. Sie wissen aber auch, wie man den Mund hält, selbst wenn man bedrängt wird. Sehen wir uns das als Nächstes an.
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    So reagiert man, wenn man nicht antworten will

    (und sich wünscht, der andere würde endlich die Klappe halten)


    Eine meiner Kundinnen, Barbara, eine wichtige Figur in der Einrichtungsbranche, ließ sich kürzlich von ihrem Mann und Geschäftspartner Frank scheiden, einem Megastar der Branche. Die Scheidung war hässlich und zog sich endlos hin. Schließlich einigten sie sich, das Geschäft weiter zusammen zu betreiben, aber mit strikt getrennten Bereichen.


    Kurz nach der Scheidung ging ich mit Barbara zu einer Einrichtungsmesse. Da Frank und sie beide in ihrer Branche beliebt waren, brannten die Leute auf Details, was passiert war und wie sich das auf das Geschäft auswirken würde. Natürlich wagte niemand, direkt zu fragen. Und Barbara schwieg sich aus.


    Beim großen Gala-Abschlussdinner saß ich neben Barbara. Schließlich hielt es eine ihrer Kolleginnen am Tisch nicht mehr aus. Während des Desserts lehnte sie sich zu Barbara hinüber und flüsterte, »Barbara, was ist zwischen Frank und dir passiert?«


    Unbeeindruckt von dieser Unhöflichkeit nahm Barbara einen weiteren Löffel ihres Kirschdesserts und sagte: »Wir haben uns getrennt, aber das Unternehmen bleibt davon unberührt.«


    Von der Antwort unbefriedigt, bohrte die Frau nach: »Arbeitet ihr noch zusammen?«


    Barbara nahm einen weiteren Löffel ihres Kirschdesserts und wiederholte in identischem Tonfall: »Wir haben uns getrennt, aber das Unternehmen bleibt davon unberührt.«


    Die frustrierte Fragerin ließ sich nicht so leicht abwimmeln: »Arbeitet ihr weiter beide in der Firma?«


    Barbara zeigte nicht die geringste Irritation über die dreiste Hartnäckigkeit der Frau, löffelte die letzte Kirsche vom Teller, lächelte, sah sie direkt an und sagte wieder im gleichen Tonfall: »Wir haben uns getrennt, aber das Unternehmen bleibt davon unberührt.«


    Das brachte die Frau zum Schweigen. Barbara hatte sich als Siegertyp ausgewiesen, indem sie die »Gesprungene Schallplatte«-Technik anwendete, die effektivste Methode, ein unwillkommenes Verhör abzuwürgen.
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      Technik N° 35


      Gesprungene Schallplatte


      Versucht jemand hartnäckig, Sie zu einem unwillkommenen Thema auszuhorchen, wiederholen Sie einfach Ihre ursprüngliche Antwort. Verwenden Sie die exakt gleichen Worte und den exakt gleichen Tonfall. Normalerweise gibt der Frager schon nach der ersten Wiederholung auf. Und selbst wenn er sich festgesaugt haben sollte wie ein Blutegel, mit der zweiten Wiederholung schütteln Sie ihn ab.
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    So redet man mit Berühmtheiten


    Sie haben sich gerade zum Dinner in ein edles Restaurant gesetzt. Sie schauen hinüber zum nächsten Tisch und wen sehen Sie? Ist er es wirklich? Kann das sein? Ist es möglich? Vielleicht ein Doppelgänger? Aber nein, es ist wirklich … Woody Allen. (Setzen Sie an dieser Stelle eine beliebige Berühmtheit ein: Ihren Lieblings-Filmstar, -Politiker, -Moderator oder den obersten Chef Ihres Konzerns.) Und dort sitzt dieses mythische Wesen, in Fleisch und Blut, keine drei Meter entfernt! Was tun?


    Nichts! Großkatzen fangen beim Anblick von Stars nicht zu sabbern an. Gönnen Sie der Berühmtheit ihren kurzen Augenblick der Anonymität. Sollte sie in Ihre Richtung blicken, lächeln und nicken Sie. Und sehen Sie dann wieder Ihre Begleitung an. Sie werden in ihren Augen viel cooler wirken, wenn Sie gelassen bleiben. Falls Sie aber der einmaligen Chance nicht widerstehen können, einem Megastar die Hand zu schütteln und ihm Ihre Bewunderung auszusprechen – so tun Sie es mit Würde: Warten Sie, bis der Star oder Sie sich zum Gehen anschicken. Erst wenn die Rechnung bezahlt ist, Sie also offensichtlich nicht viel seiner Zeit beanspruchen wollen, dürfen Sie den Star ansprechen. Sagen Sie etwas wie: »Mr ­Allen, ich wollte Ihnen nur sagen, wie viel Vergnügen mir Ihre wunderbaren Filme über die Jahre gemacht haben. Vielen, vielen Dank!«


    Haben Sie den feinen Unterschied bemerkt? Sie haben ihm kein Kompliment zu seinem Werk gemacht. Denn der Star könnte dann leicht denken: »Wer ist der denn, dass er sich ein Urteil über mein Werk anmaßt?« Sie dürfen nur aus Ihrer Perspektive sprechen. Das tun sie, indem Sie dem Star sagen, wie viel Freude Sie an seinem Werk hatten.


    Sollte das Schicksal den allerobersten Boss Ihres Konzerns geschickt haben, auf dass er sich in Ihrer Bewunderung sonnt, tun Sie das Gleiche. Sprechen Sie ihn nicht als »Bill« an, loben Sie nicht, »Mr Gates, Sie führen wirklich ein tolles Unternehmen.«


    Denn sonst denkt sich der wahrscheinlich: »Du kleiner Wicht, wie willst du das denn beurteilen?« Schwärmen Sie ihm besser vor, welche Ehre es sei, für ihn zu arbeiten – und schweigen Sie dann. Plappern Sie jetzt nicht ausführlich darüber, was Sie zur Verbesserung der Software zum Digitalisieren von Fotos beigetragen haben.


    Zeigen Sie über Körpersprache an, dass Sie die Unterhaltung damit als beendet ansehen. Woody, Bill und Co. können es dabei belassen– wenn sie wollen. Sollte der Megastar aber von Ihnen beeindruckt oder vom Alkohol gesellig geworden sein, ist alles möglich. Jetzt sind Sie auf sich allein gestellt. Amüsieren Sie sich … bis Sie die ersten Körpersprache-Signale empfangen, dass der Star allmählich genug hat. Stellen Sie sich vor, Sie wären eine Tanzschülerin, die mit ihrem Lehrer Walzer tanzt. Er führt, Sie folgen. Und er sagt Ihnen, wann der Walzer vorüber ist.


    Ist der Megastar in Begleitung, sollten Sie diese auch einbeziehen, sobald sich das Gespräch ein wenig länger hinzieht. Wer mit Megastars zu Abend isst, gehört vermutlich selbst nicht zu den Kätzchen.


    Meine Freundin Felicia ist eine begabte Anwältin und mit dem Moderator eines örtlichen Fernsehsenders verheiratet. Weil Tom beim Fernsehen arbeitet, wird er überall erkannt, während Felicia ignoriert wird. Das findet nicht nur Felicia, sondern auch Tom frustrierend. Auf jeder Party überschütten die Leute Tom mit Lob, während Felicias Arbeit kaum je angesprochen wird. Früher gingen sie und Tom gern ins Restaurant, heute essen sie lieber zu Hause. Warum? Weil es sie nervt, ständig von Fans behelligt zu werden.


    »Ich mochte, was Sie früher machten (Sie abgehalfterter Typ!)«


    Bitte bedenken Sie: Ein Filmstar ist in Gedanken vermutlich bei seinem aktuellen Projekt, ein Politiker bei den nächsten Wahlen, ein Konzernmogul bei der nächsten Fusion, ein Autor bei seinem aktuellen Buch und so weiter. Wenn Sie die Arbeit des Stars / Politikers / Moguls / Schriftstellers o.ä. ansprechen, versuchen Sie, möglichst nur über sein aktuelles Schaffen zu reden. Woody Allen wird es gar nicht gern hören, wenn Sie ihm von seinem 1980 gedrehten Film Stardust Memories vorschwärmen. Er denkt sich dann nämlich: »Und was ist mit all den wunderbaren Filmen, die ich seitdem gemacht habe?« Halten Sie sich nach Möglichkeit an die Gegenwart oder die jüngere Vergangenheit.
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      Technik N° 36


      Große Tiere sabbern nicht


      Leute, die selbst VIPs sind, fangen angesichts von Berühmtheiten nicht zu sabbern an. Wenn Sie mit einem Star plaudern, loben Sie nicht seine Arbeit, sondern schwärmen Sie davon, wie viel Sie dank ihm gelacht oder gelernt haben. Wollen Sie wirklich eine einzelne Leistung herauspicken, dann wählen Sie eine aktuelle und keinen weit zurückliegenden Erfolg.


      Wird die Königin von einer Drohne begleitet, beziehen Sie auch diese ins Gespräch ein.

    


    Eine Schlussbemerkung zum Thema Promis: Angenommen, Sie haben das Glück, dass ein Star Ihre Party beehrt. Bitten Sie ihn dann keinesfalls um eine Darbietung, um sich in seinem Abglanz zu sonnen. Bitten Sie den TV-Moderator nicht um »ein paar Worte an alle«. Bitten Sie die Sängerin nicht, ein Lied vorzutragen. Was uns so mühelos erscheint, weil die Stars bei ihren Auftritten so entspannt wirken, ist für sie Arbeit. Sie würden auch keinen eingeladenen Buchhalter bitten, Ihre Bücher zu prüfen. Oder einen eingeladenen Zahnarzt, sich Ihren linken Eckzahn anzusehen. Lassen Sie den Star trinken, lassen Sie den VIP lachen. Berühmtheiten sind auch nur Menschen, die ihre Freizeit schätzen.
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    So sorgt man dafür, dass Menschen einem danken wollen


    Wir beenden diesen dritten Teil mit einem einfachen und eleganten kleinen Manöver. Es zeigt Menschen nicht nur, dass Sie ein Spitzenkommunikator sind, sondern ermutigt sie auch, Ihnen weiter Gefallen zu tun. Oder Ihnen weitere Komplimente zu machen. Oder weiter Geschäfte mit Ihnen zu betreiben. Oder Sie weiter zu lieben. Die Technik ist ganz einfach und schnell erklärt. Sie lässt sich auf jeden Menschen in Ihrem Leben anwenden. Wenn sie Ihnen erst in Fleisch und Blut übergegangen ist, werden Sie jeden Tag von ihr Gebrauch machen.


    Meine Anweisung lautet schlicht: Lassen Sie die Worte »vielen Dank« niemals allein stehen. Danken Sie immer für etwas Bestimmtes. Ein nacktes »Danke« bekommt man so oft, dass man es überhaupt nicht mehr wahrnimmt. Ein nacktes »Danke« bekommt die Verkäuferin, bei der wir morgens eine Breze kaufen. Wollen wir einem geschätzten Kunden, der uns gerade eine Million Umsatz zukommen ließ, auf die gleiche Weise abspeisen? Oder den geliebten Partner, der ein wunderbares Abendessen gezaubert hat?


    Wann immer die Gelegenheit mehr erfordert als eine automatische Höflichkeitsfloskel, erweitern Sie Ihr »Danke« um den Grund:


    Vielen Dank, dass Sie gekommen sind.


    Vielen Dank für Ihr Verständnis.


    Vielen Dank für Ihre Geduld.


    Vielen Dank dafür, dass Sie ein so guter Kunde sind.


    Vielen Dank, dass du so liebevoll bist.


    Beim Aussteigen aus dem Flugzeug geht man oft an Pilot und Copilot vorbei, die sich an der Cockpittür stehend von den Fluggästen verabschieden. In diesen Fällen sage ich: »Vielen Dank, dass Sie uns hergebracht haben.« Zugegeben, damit treibe ich diese Technik bis ins Extrem, aber der Effekt ist erstaunlich. Die Crew überschlägt sich fast vor: »Oh, vielen Dank, dass Sie mit uns geflogen sind.«
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        Technik N° 37


        Nie ein nacktes »Danke«


        Lassen Sie die Phrase »vielen Dank« nie alleine stehen. Begleiten Sie es von A bis Z immer mit einem Grund, von »vielen Dank fürs Aufwecken« bis »vielen Dank fürs Zudecken«.

      

    

  


  Vielen Dank, dass Sie dieses Kapitel gelesen haben! Wenden wir uns jetzt einer weiteren Herausforderung zu – wie man sachkundig mit jedermann vom Arzt bis zum Zen-Buddhisten plaudert, auch wenn man null Ahnung hat.
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    So gehören Sie überall dazu


    Worüber reden die alle?


    Waren Sie je auf einer Party, wo alle unverständliches Zeug daherredeten? Jedermann plauderte angeregt über Bilanzprüfungen, Bauvorschriften oder den Sammlermarkt – und nur Sie hatten keinen Schimmer, worum es ging? Dann lag es daran, dass die Partygäste allesamt Buchhalter, Architekten oder Sammler waren – alle außer Ihnen.


    Und Sie standen dumm herum, mit einem Partylächeln im Gesicht, und sagten kein Wort aus lauter Furcht, etwas Blödes zu sagen. Paranoia machte sich in Ihnen breit. Alle würden Sie auslachen. Sie gehörten nicht dazu. Also litten Sie stumm.


    In der Highschool ging es mir oft so, vor allem im Gespräch mit Jungs. Die wollten immer nur über Autos reden, aber ich kannte mich mit Autos gar nicht aus. Bei einem VW Käfer hätte ich den Motor nicht gefunden.


    Und dann brachte mir Mama eines schicksalsträchtigen Tages ein Geschenk mit, das mein Mauerblümchen-Dasein schlagartig beendete. Es war ein Buch über die aktuellen Automodelle und ihre Unterschiede über und unter der Motorhaube. Nach dem ersten Durchlesen war ich mit Fords, Chevys und Buicks vertraut. Ich begann nicht mehr zu hyperventilieren, wenn Jungs Worte wie Vergaser, Lichtmaschine, Nockenwelle oder Abgaskrümmer benutzten. Ich musste selbst gar nicht alles wissen, nur so viel, um die richtigen Fragen stellen zu können, damit die Jungs losredeten. Meine Fähigkeit, bei Autos ein wenig mitreden zu können, wirkte für mein Sozialleben Wunder.


    Schnitt auf heute. Auch wir großen Jungs und Mädchen haben unsere Lieblingsthemen, meistens Arbeit und Hobbys. In Gesellschaft von Leuten, die auf unserem Gebiet arbeiten oder die unsere Hobbys teilen, schnattern wir los wie Gänse. (Selbst Ingenieure, die sonst eher an chronischer Maulfaulheit leiden, können endlos über Turbinenschaufeln und Schmiermittel reden, sobald sie unter sich sind.) Außenseiter verstehen nur Bahnhof. Aber wir wissen genau, wovon wir reden, denn wir sprechen unser (Fach- oder Hobby-) Chinesisch.


    Sie fürchten, als völlige Sportniete auf eine Party begeisterter Squashspieler zu geraten, wo dann ständig von Courts und Tin die Rede ist? Doch keine Panik, es macht gar nichts, wenn Sie kein Wort verstehen. Sie brauchen nur einige der Techniken, die wir im Folgenden vorstellen.


    So wie Angler einen Köder an den Haken machen, damit die Fische anbeißen, müssen auch Sie nur die richtigen Fragen auswerfen, dann öffnen sich die Leute von selbst. Allerdings stößt Dale Carnegies Rat »Sprechen Sie von Dingen, die den anderen interessieren« bald an seine Grenzen, nämlich dann, wenn man von einem Thema gar keine Ahnung hat. Ein Minimum an Wissen braucht man nämlich schon, um den Gesprächspartner zum Plaudern zu bringen. Allein mit fundierter Neugierde vermitteln Sie dem anderen bereits das Gefühl, dass er hier nicht seinen Atem verschwendet.


    Im folgenden Abschnitt stellen wir einige Sesam-öffne-dich-Techniken vor, mit denen Sie Menschen zum Plaudern bringen, als wären Sie ein Insider.


    38

    So werden Sie zum Universalmenschen


    Alle Freunde, die mich in New York besuchen, warne ich gleich: »Fragt nie jemand in der U-Bahn, wo ihr aussteigen müsst.«


    »Weil sie mich dann ausrauben?«, lautet die ängstliche Antwort.


    »Nein, weil sie euch Mist erzählen!« Die meisten Nutzer der New Yorker U-Bahn wissen nur zwei Dinge über das Netz: Wo sie ein- und wo sie aussteigen müssen. Den ganzen Rest des Systems kennen sie nicht. Den meisten Leuten geht es mit ihren Hobbys und Interessen ähnlich wie den Pendlern: Bei ihrem Hobby kennen sie sich bestens aus – während alle anderen Hobbys wie nie benutzte Haltestellen sind.


    Meine (unfreiwillig) alleinstehende Freundin Rita ist begeisterte Bowlerin. Jeden Mittwochabend geht sie mit Freunden bowlen. Sie kann endlos über ihre Punktzahlen, Durchschnitte und besten Spiele reden. Ein anderer Freund, Walter, liebt Wildwasser-Rafting. Mit seinen Paddelfreunden kann er sich stundenlang darüber austauschen, welche Flüsse er hinuntergefahren ist, welches Material er verwendet hat, und welchen Schwierigkeitsgrad er bevorzugt. Da ich dachte, diese zwei Singlefreunde könnten sich vielleicht verstehen, machte ich sie miteinander bekannt – wobei ich natürlich ihre jeweiligen Interessen erwähnte.


    »Oh, du bist Bowlerin«, sagte Walter.


    »Ja«, lächelte Rita schüchtern und erwartete weitere Fragen über ihre große Leidenschaft. Walter schwieg.


    Rita verbarg ihre Enttäuschung und sagte: »Und du liebst also Wildwasser-Rafting?« Walter lächelte stolz und wartete auf weitere Fragen zu seinem Sport. Rita fiel nichts Besseres ein als: »Klingt ja spannend. Aber ist es nicht gefährlich?«


    »Nein, gar nicht«, antwortete Walter herablassend auf ihre typische Laienfrage. Dann erstarb die Unterhaltung.


    Während sich zwischen den beiden peinliche Stille breitmachte, überlegte ich: Wenn Rita nur einmal einen Fluss hinuntergeraftet wäre, wenn Walter nur einmal bowlen gegangen wäre, würde ihr Leben heute vielleicht anders aussehen. Die zwei hätten sich munter unterhalten, und wer weiß, was sich daraus ergeben hätte.


    Lass einen Drachen steigen!


    Solchen Enttäuschungen beugt man mit der »Quirl-Therapie« vor. Sie wird Sie in einen Renaissance-Universalmenschen verwandeln, der bei einer Vielzahl von Hobbys mitreden kann.


    Warum »Quirl«? Weil es darum geht, sein Leben aufzuquirlen und Sachen auszuprobieren, an die man normalerweise nicht im Traum gedacht hätte. Unternehmen Sie einfach an jedem vierten Wochenende etwas für Sie völlig Ungewöhnliches. Spielen Sie samstags immer Tennis? Gehen Sie diesmal Wandern. Wandern Sie gern? Dann nehmen Sie dieses Wochenende eine Tennis-Trainerstunde. Bowlen Sie? Sagen Sie Ihren Kumpels für diesmal ab und gehen Sie zum Wildwasser-Rafting. Und wenn Sie schäumende Flüsse herunterrauschen wollten wie jedes Wochenende, dann gehen Sie bowlen.


    Gehen Sie … auf eine Briefmarken-Börse, zu einem Schach-Vortrag, Ballon fahren, Vögel beobachten, Poolbillard spielen, Kajak fahren. Lassen Sie einen Drachen steigen. Warum? Weil Ihnen das Gesprächsstoff für den Rest Ihres Lebens verschafft. Nach einem Quirl-Wochenende können Sie aus eigener Erfahrung mit Wanderern, Briefmarkensammlern, Ballonfahrern, Vogelbeobachtern, Billardspielern, Kajakfahrern und Drachenfans mühelos plaudern. Einfach, weil Sie deren Hobby einmal ausprobiert haben.


    Nimmt man ein Stück blaues Lackmuspapier und taucht es in einen Bottich Säure, verfärbt es sich rosa. Nimmt man ein weiteres Stück und benetzt es mit einem winzigen Tröpfchen Säure, verfärbt es sich ebenso rosa. Nach diesem Prinzip funktioniert die »Quirl-Therapie«: Wenn Sie ein Hobby ein einziges Mal ausprobiert haben, wissen Sie genug, um einigermaßen mitreden zu können – und mehr brauchen Sie ja nicht. Sie lernen, welche Insiderfragen es gibt. Sie kennen ein paar Fachausdrücke. Sie werden nie wieder blöd dastehen, wenn diese Freizeitaktivität zum Gesprächsthema wird – und über kurz oder lang passiert das immer.


    Sprechen Sie Tauchersprache?


    Ich habe keinen Tauchschein. Aber vor sechs Jahren sah ich mal auf den Bermudas ein Schild: »Probetauchen 25 Dollar. Keine Erfahrung nötig.« Ich überwand mich – und bekam in gerade einmal drei Stunden den perfekten Crashkurs in Tauchersprache.


    Erst übten wir ein bisschen im Swimmingpool. Dann watschelte ich, beschwert von Sauerstofftank, Lungenautomat, Bleigurt und Tarierweste, zum Tauchboot hinüber. Im schaukelnden Boot sitzend, an Tauchermaske und Flossen herumnestelnd wie an einer Gebetskette, hörte ich den Gesprächen anderer, erfahrener Taucher zu.


    »Wo hast du deine Brevetierung gemacht?«


    »In welchen Revieren bist du getaucht?«


    »Tauchst du lieber an Riffen oder Wracks?«


    »Hast du je einen Nachttauchgang gemacht?«


    »Machst du auch Unterwasser-Fotos?«


    »Verwendest du einen Tauchcomputer?«


    »Was war deine längste Grundzeit?«


    »Hast du je Taucherkrankheit gehabt?«


    Die Kursivierungen zeigen Tauchersprache an. Jetzt spreche ich die Sprache auch. Bis heute weiß ich, was ich sagen oder fragen kann, wenn ich Tauchern begegne. Und was ich nicht sagen darf – etwa, wie gern ich Fisch esse. Das wäre, als würde man einem Katzenliebhaber vorschwärmen, wie toll chinesischer Katzeneintopf schmeckt. Ich kann meine neuen Bekannten fragen, an welchen Tauchspots sie schon waren: am Roten Meer? In Cozumel, Cayman, Cancun? Oder gar in der Truk Lagoon im Pazifik oder am Great Barrier Reef vor Australien?


    All die Insider-Begriffe gehen mir mühelos von der Zunge. Vor meiner Quirl-Therapie hätte ich ihre geliebten Wracks und Riffe »gesunkene Schiffe« und »Korallen« genannt. Verständliche Wörter, aber keine Tauchersprache. Früher hätte ich bei der Begegnung mit einem Taucher vielleicht gesagt: »Oh, tauchen. Das muss interessant sein. Ähm, haben Sie keine Angst vor Haien?« Und schon wäre die Unterhaltung abgesoffen.
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      Technik N° 38


      Quirl-Therapie


      Mischen Sie einmal pro Monat Ihr Leben auf. Machen Sie etwas für Sie völlig Ungewohntes. Probieren Sie einen Sport, gehen Sie zu einer Ausstellung, hören Sie sich einen Vortrag über etwas Ihnen komplett Neues an. Schon nach einmal Ausprobieren kennen Sie 80 Prozent des Fachjargons und der Insiderfragen.

    


    Denken Sie darüber nach! Angenommen, bei einer Dinnerparty kommt das Gespräch aufs Tauchen. Wenn Sie dieses faszinierende Hobby nur ein einziges Mal ausprobiert hätten, könnten Sie Ihren Tischnachbarn jetzt fragen, ob er Nachttauchgänge mag oder ob er lieber an Wracks oder Riffen taucht. (Er wird nie glauben, dass Sie je tiefer getaucht sind als in Ihrer Badewanne.)


    Und dann wenden Sie sich dem Bungee-Springer zu Ihrer Linken zu und fragen: »Haben Sie schon einen Sprung mit Dip-In gemacht?« Und wenn das Gespräch später auf Tennis, Kampfsportarten, Schach, Münzsammlungen oder Vogelbeobachtung kommt, können Sie überall mitreden und das Gespräch am Laufen halten. Was für einen Eindruck das hinterlässt!


    39

    So klingen Sie, als wüssten Sie alles über jeden Job oder jedes Hobby


    Heimtückischer als Freizeit-Jargon sind jedoch Berufssprachen (alias Fachchinesisch). Noch heute bereitet mir eine Party, deren Ausrichter im Datenbankmanagement arbeiteten, soziale Alpträume. Schon als ich zur Tür hereinkam, hörte ich, wie zwei Typen sich über relationale DBMS Oracle und IBM DB2/UDB-Systeme unterhielten.


    Das reichte mir bereits. Ich wusste, von den restlichen Unterhaltungen des Abends würde ich kein Bit oder Byte verstehen. Ich sehnte mich nach den Tagen zurück, als eine Maus noch ein putziges Tierchen war, als man Fenster noch öffnen konnte, und es kam Frischluft herein, und Netze etwas waren, in dem Spinnen ihre Beute fingen. Um bei diesen Leuten mitreden zu können, würde ich technischen Support brauchen.


    Damals beschloss ich, einige der Fragen zu lernen, die Datenbankmanager sich zur Gesprächseröffnung gern stellen. Und das tat ich. Jetzt kann ich eine zweite Chance bei diesen Typen kaum erwarten, denn ich bin gerüstet, mit Fragen wie »Welches RAID-Level verwenden Sie?« oder »Welches Datenbankmanagementsystem benutzen Sie?«


    Sie brauchen nur ein paar Insider-Eröffnungsfragen, dann können Sie mit jeder beliebigen Gruppe ins Gespräch kommen. Sie fragen, hören sich die Antworten an, plaudern kurz über Grundsätzliches auf diesem Gebiet – und dann wechseln Sie schnellstens das Thema! Erwecken Sie nicht den Eindruck, Sie verstünden mehr, als Sie es tatsächlich tun.


    Die Eröffnungsfrage sagt alles


    Ein erfahrener Tennisspieler kann gleich an ihrem Aufschlag abschätzen, wie gut Sie Tennis spielen. Wäre es für ihn spannend oder langweilig, gegen Sie zu spielen? In der Kommunikation gilt das gleiche. Ihr Gesprächsanfang zeigt dem anderen, ob es interessant sein wird, mit Ihnen über sein Leben oder seine Hobbys zu reden – oder öde, öde, öde.


    Angenommen, ich werde jemandem vorgestellt, und der sagt als Erstes: »Oh, Sie sind Autorin. Wann schreiben Sie einen großen amerikanischen Roman?« Au weia, da hat jemand gar keine Ahnung von meiner Welt. Ich plaudere ein bisschen mit ihm, wechsle aber schnell das Thema. Und bald auch den Gesprächspartner.


    Wenn aber mein neuer Bekannter sagt, »Oh, Sie sind Autorin. Schreiben Sie Romane oder Sachbücher?«, dann weiß ich mich in Gesellschaft von jemandem, der von meiner Welt eine Ahnung hat. Warum? Weil das die erste Frage ist, die Autoren einander stellen. Mit dieser Person unterhalte ich mich gerne, weil ich annehme, dass sie die Welt des Schreibens versteht. Selbst wenn wir bald das Thema wechseln, habe ich den Eindruck bekommen, es mit einem wohlinformierten Zeitgenossen zu tun zu haben.


    Zu jedem Job, Sport oder Hobby gibt es typische Eröffnungsfragen, die Insider sich sofort stellen – und blöde Fragen, mit denen man sich als Ahnungsloser outet. Wenn ein Astronaut einen Kollegen trifft, fragt er: »Auf welche Missionen sind Sie gegangen?« (Nie: »Wie gehen Sie da oben aufs Klo?«) Zahnärzte fragen einander, auf welchem Gebiet (als Kieferorthopäde, Oralchirurg oder im öffentlichen Gesundheitswesen) sie arbeiten (Nie: »Kennen Sie einen guten Schmerz-Witz?«)


    Die positive Nachricht: Ein paar Begriffe Fachchinesisch lassen sich von Anfängern schnell erlernen – und mehr braucht es auch nicht. Sie müssen keine Modewörter beherrschen, nur ein paar Eröffnungsfragen, und schon klingen Sie wie ein Insider. Wenn Sie dann – und das ist der lustige Teil – erklären, dass Sie gar nicht vom Fach sind, ist Ihr Gegenüber umso beeindruckter. Er wird sich denken: »Was für ein gut informierter Mensch!«


    »Hilfe! Alle Leute dort werden Künstler sein«


    Es ist nicht weiter schwer, sich ein paar Brocken Fachchinesisch anzueignen. Sagen wir, Sie sind auf eine Vernissage eingeladen, auf der Sie vermutlich lauter Malern begegnen werden. Wenn Sie selbst keinen Künstlerjargon verstehen, schauen Sie doch mal in Ihrem Telefonbüchlein nach, ob Sie mit ein, zwei Künstlern befreundet sind.


    Aha, Sie haben jemanden gefunden. Naja, eine halbe Künstlerin. Immerhin hat Ihre Freundin Sally die Kunsthochschule besucht. Sie rufen sie an und sagen: »Hallo Sally, ich weiß, das klingt jetzt albern, aber ich bin zu einer Veranstaltung eingeladen, bei der ich wahrscheinlich nur Maler treffen werde. Weißt du ein paar gute Fragen, die ich ihnen stellen könnte?« Vielleicht findet Sally Ihre Bitte ein wenig ungewöhnlich, wahrscheinlich ist sie aber von Ihrem Eifer beeindruckt.


    Vielleicht rät sie: »Frag sie, mit welchen Materialien sie arbeiten.«


    »Materialien?«, fragen Sie.


    »So erkundigen sich Insider, ob jemand mit Acrylfarbe, Öl, Kohle, Tusche usw. arbeitet.«


    »Okay.«


    »Und bitte nie einen Maler, dir sein Werk zu beschreiben«, warnt sie. »Maler finden, visuelle Effekte könne man nicht hinreichend mit Worten wiedergeben.«


    »Oha.«


    »Und frag nie, ob jemand in einer Galerie ausgestellt wird.«


    »Warum nicht?«


    »Du könntest da einen wunden Punkt berühren. Frag lieber, ob man sein Werk irgendwo besichtigen kann. Das gefällt dem Künstler sicher. Selbst wenn er noch in keiner Galerie hängt, kann er dich in sein Atelier einladen, um dir vielleicht was zu verkaufen.«
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      Lernen Sie ein bisschen Job-Fachchinesisch


      Siegertypen beherrschen Job-Fachchinesisch als zweite Fremdsprache. Was ist Job-Fachchinesisch? Der Jargon verschiedener Berufe.


      Warum sollten Sie ihn sprechen? Damit Sie klingen wie ein Insider.


      Wie lernen Sie ihn? In der Fremdsprachenabteilung Ihrer Buchhandlung werden Sie keine Berufsjargon-CDs finden. Bitten Sie einfach einen Freund vom Fach um ein paar Eröffnungsfragen. Mit wenigen wohlgesetzten Worten erzielen Sie bereits einen gewaltigen Effekt.

    


    Mehr brauchen Sie für die Vernissage gar nicht: zwei gute Kunst-Eröffnungsfragen und die Warnung vor einer oft gestellten dummen Laien-Frage.


    Angenommen, Sie haben das Gespräch mit einer cleveren Frage zum Beruf Ihres Gegenübers gekonnt eröffnet. Sie haben einen flotten Gesprächs-Ball mitten ins Spielfeld des anderen platziert. Der freut sich, es mit einem Könner zu tun zu haben, nimmt die Frage fröhlich auf und sendet sie mit ein wenig Spin zurück übers Netz. Jetzt sind Sie wieder dran. Au weia, was tun?


    Um jetzt nicht als Bluffer dazustehen, müssen Sie die nächste Technik beherrschen: »Das heiße Eisen finden«.


    40

    So finden Sie das heiße Eisen

    (elementare Arzt-Gespräche)


    Mein Freund John, ein Arzt, hat kürzlich geheiratet, und zwar eine charmante Japanerin namens Yamiko. John erzählte, Yamiko sei vor der ersten Party, auf der sie viele seiner Kollegen treffen würde, ganz panisch gewesen. Sie wollte einen guten Eindruck machen, wusste aber nicht, wie sie mit amerikanischen Ärzten plaudern sollte. Sie kannte nur John, und mit dem hatte sie vor der Ehe auch nicht viel über Medizin gesprochen.


    John beruhigte sie: »Nur keine Sorge, Yami. Alle stellen sich die immergleichen Fragen. »Wenn du jemanden triffst, fragst du ihn ›Was ist Ihre Fachrichtung?‹ und ›Arbeiten Sie mit einem Krankenhaus zusammen?‹«


    Er fuhr fort: »Um das Gespräch zu vertiefen, kannst du später fragen: ›Wie stehen Sie zu Ihrem Krankenhaus?‹ oder ›Inwiefern sind Sie von den aktuellen Veränderungen betroffen?‹ Für Ärzte sind das wichtige Themen, weil sich im Gesundheitswesen ständig so viel ändert.«


    John erzählte, dass Yamiko ihren Text wörtlich aufsagte. Sie ging auf der Party herum, erkundigte sich nach den Fachgebieten der Ärzte, ob sie im Krankenhaus arbeiteten und inwiefern sie durch die Veränderungen im Gesundheitswesen betroffen wurden. Damit machte sie auf der Party mächtig Eindruck. Später beglückwünschten viele Kollegen John zu seiner charmanten und klugen Frau.


    Das spannende Thema finden


    Nicht nur Ärzten geht es so, jeder Berufsstand hat seine Sorgen, die die ganze Branche bewegen. Den Rest der Welt hingegen interessieren diese heißen Themen kaum. Beispielsweise sorgen sich selbständige Buchhändler, dass die großen Ketten ihre kleinen Läden platt machen. Buchprüfer liegen nachts wach und grübeln, ob sie eine Haftpflichtversicherung gegen fehlerhafte Testate abschließen sollten. Und Zahnärzte knirschen wegen der neuesten Änderungen im Honorarsystem mit den Zähnen. Uns Autoren geht es auch nicht anders: Wir sorgen uns, weil Zeitschriften uns nicht dafür bezahlen, wenn sie unsere wertvollen Worte in elektronischer Form veröffentlichen.


    Sagen wir, einen unglückseligen Menschen hat es auf eine Party mit lauter Autoren verschlagen. Mit diesen Leuten (die oft erst merken, was sie denken, wenn sie sich sprechen hören) zu plaudern, ist für Laien oft nicht ganz einfach. Hätte der Nicht-Autor aber vor der Party einen schreibenden Bekannten angerufen und ihn nach heißen Themen gefragt, hätte er sich den ganzen Abend spannend unterhalten können. Ich nenne diese Technik »Das heiße Eisen finden«.
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      Das heiße Eisen finden


      Bevor Sie sich blind in eine Meute Mediziner oder ein Rudel Revisoren stürzen, informieren Sie sich über die heißen Themen auf den jeweiligen Gebieten. Jede Branche hat ihre eigenen heißen Eisen, von denen die Außenwelt nicht viel mitbekommt. Erkundigen Sie sich bei Ihrem Informanten nach den aktuellen Themen der Branche. Und schneiden Sie diese dann auf der Party an. Sie werden sich wundern, wie sehr sich die Leidenschaften entflammen!

    


    Zurück zu unserer bevorstehenden Vernissage. Behalten Sie Sally noch ein wenig in der Leitung. Sie hat Ihnen zwei gute Einstiegsfragen geliefert, aber beenden Sie das Gespräch erst, wenn sie Ihnen ein heißes Branchenthema verraten hat. Fragen Sie sie, was in der Kunstwelt momentan am leidenschaftlichsten diskutiert wird. Daraufhin denkt sie vielleicht einen Augenblick nach und antwortet dann: »Nun, Verkaufspreise sind immer ein Thema.«


    »Verkaufspreise?«, fragen Sie.


    Sie erklärt dann: »Beispielsweise wurde die Kunstwelt in den 1980ern von den Märkten geprägt. Die Preise schossen in absurde Höhen, weil einige Investoren und Geltungssüchtige gewaltige Summen hinlegten. Wir finden, dass die Kunst dadurch der Normalbevölkerung weggenommen wurde.«


    Wow! Jetzt sind Sie wirklich mit Kunst-Insiderthemen gerüstet!


    See you at the Big One!


    Wenn Sie schon dabei sind, vergessen Sie nicht, Ihren Informanten nach dem richtigen Insider-Gruß zu befragen. Beispielsweise zucken Schauspielerinnen zusammen, wenn man ihnen vor dem Auftritt »Viel Glück!« zuruft. Wer hingegen »Hals- und Beinbruch« wünscht, bekommt ein Lächeln geschenkt.


    Wünschen Sie aber nie einem Marathonläufer »Hals- und Beinbruch!« Solche Gedanken braucht der vor dem Start garantiert nicht. Das einzige, was er brechen will, ist seinen persönlichen Rekord. Probieren Sie’s mal mit »Ich wünsche Ihnen persönliche Bestzeit!«


    Feuerwehrleute, die in unterschiedlichen Schichten arbeiten, sehen sich kaum, außer bei Großalarm, wenn alle ran müssen. Daher der Gruß unter amerikanischen Feuerwehrleuten: »See you at the Big One!« (Nämlich beim Großalarm!)


    Einmal verfuhr ich mich in einer verschlafenen Kleinstadt, wo das echt eine Kunst war. Ich hatte mich hoffnungslos verfranzt. Da erspähte ich zwei gelangweilte Feuerwehrleute vor der Feuerwache.


    Ich rief aus dem Fenster: »Entschuldigen Sie, können Sie mir den Weg zurück zur Route 50 erklären?« An ihrer Haltung konnte ich ablesen, dass sie mich für eine Idiotin hielten. Sie wiesen mir den Weg, aber ohne zu lächeln. Beim Wegfahren rief ich: »Danke Jungs. See you at the Big One!« Im Rückspiegel sah ich, wie ein breites Lächeln ihre Gesichter überzog. Beide winkten mir zum Abschied. Mit dem Insider-Gruß hatte die orientierungslose, doofe Blondine ihren Respekt erworben.


    41

    So erfahren Sie etwas über das Leben der Anderen


    Sagen wir, Sie haben gerade die Zeitung aus dem Briefkasten geholt. Sie machen sich eine Tasse Kaffee und es sich dann auf der Couch gemütlich. Lesen Sie zuerst die internationalen Nachrichten? Den Modeteil? Die Sportseiten? Das Feuilleton? Das Vermischte?


    Welchen Teil auch immer Sie als Erstes lesen – machen Sie es morgen nicht! Schnappen Sie sich irgendeinen anderen Teil, am besten einen, den Sie sonst kaum lesen. Warum? Weil Sie sich so mit fremden Welten vertraut machen und bald mit jedem über alles reden können, und haben Sie auch noch so wenig mit ihm gemein.


    Wie wär’s mit dem Immobilienteil? Gähn. Finden Sie vielleicht nicht besonders spannend. Allerdings, früher oder später, stehen Sie plötzlich in einem Grüppchen, das über Häuser, Immobiliengeschäfte und den aktuellen Wohnungsmarkt redet. Selbst wenn Sie den Immobilienteil nur alle paar Wochen überfliegen, bleiben Sie auf dem Laufenden.


    Oder blicken Sie gelegentlich in eine (online-)Marketingzeitschrift wie Werben & Verkaufen. Vielleicht glauben Sie ja, die Welt wäre ein besserer Ort ohne nervige Reklame, aber Ihrem Unternehmensergebnis wird es nicht schaden, wenn Sie mit dem Verkaufsgenie, das Sie gerade angeheuert haben, auf Augenhöhe reden können. Bald werden Sie ganz zwanglos mit ihm über Kampagnen und Personalien der Branche plaudern, ebenso über Printanzeigen und Fernsehspots. Bald sagen Sie nicht mehr Präsentation, sondern Pitch und nicht mehr Klicks, sondern Page Impressions wie ein echter Insider.


    Wenn Sie Laienwörter verwenden, outen Sie sich sofort als Ignorant. Wenn wir auf unserem Schiff von Passagieren gefragt wurden, »Wie lang arbeiten Sie schon auf dem Boot?«, stöhnten wir innerlich. Wir waren stolz darauf, auf einem Schiff zu arbeiten, und der Ausdruck Boot verriet bloß die Landratte.


    Das passende Wort kann in Gesprächen Wunder bewirken. Wenn Passagiere beim Begrüßungsdefilee unseren Kapitän fragten, »Wann wurde Ihnen das Kapitänspatent verliehen?« oder »Was war Ihr erstes Kommando?«, hielt der die restliche Schlange wartender Passagiere auf und erzählte enthusiastisch von seinem beruflichen Werdegang. Dabei hatte der klug Fragende die Begriffe Patent und Kommando vielleicht erst letzte Woche aus einer Fachzeitschrift entnommen. (Hätte der Gast schlicht gefragt, »Wie lang sind Sie schon Kapitän?« oder »Was war Ihr erstes Boot?«, hätte Kapitän Cafiero ihn vollendet höflich, aber kurzerhand abgefertigt.)


    Bald werden Sie süchtig nach dem Erlebnis werden, zu den verschiedensten Leuten einen Draht zu finden. Und dafür braucht es lediglich, dass man andere Teile der Zeitung liest als sonst.


    Noch mehr Treibstoff aus Fachzeitschriften


    Gelüstet es Sie nach einer größeren Dosis Insiderjargon? Dann lesen Sie Fachzeitschriften, die Infoblätter der jeweiligen Branchen. Bitten Sie Freunde in verschiedenen Jobs, Ihnen Exemplare zu leihen und beziehen Sie daraus weiteren Brennstoff für das Feuer der Konversation.


    Jede Branche hat ein, zwei eigene Zeitschriften mit Namen wie Autohaus, Allgemeine Hotel- und Gastronomiezeitung, Pool, Fernfahrer und sogar Schweinezucht aktuell. Schließlich weiß man nie, wann einem bestimmte Kenntnisse der Schweinehalter-Sprache zu einem Riesenauftrag verhelfen. Ein Exemplar reicht als Kostprobe für den Jargon und zur Information über die heißen Themen der Branche.


    Machen Sie es ebenso, um sich über Hobbys auf dem Laufenden zu halten: Blättern Sie in Special-Interest-Zeitschriften zu den Themen Laufen, Bodybuilding, Radfahren, Skifahren, Schwimmen und Surfen. Große Zeitschriftenläden führen auch Titel über Motorradfahren, Boxen, Bowlen oder sogar Hamsterhaltung. Es gibt zigtausende dieser Titel, für wirklich jedes erdenkliche Gebiet.


    Vor ein paar Jahren gewöhnte ich mir an, jede Woche eine andere dieser Zeitschriften zu kaufen. Das zahlte sich rasch aus, als eine potenzielle Kundin mich zum Abendessen auf ihr Anwesen einlud. Sie hatte einen wunderschönen Garten, und dank des Flower and Garden Magazine konnte ich mit Insider-Begriffen wie Zierpflanzen, einjährige und perennierende Pflanzen um mich werfen. Ich konnte sogar noch mithalten, als sie sich über die Vorteile der Züchtung aus Samen beziehungsweise Zwiebeln ausließ.
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      Lesen Sie die Zeitschriften der Anderen


      Ist Ihr nächster Großkunde ein Golfer, Läufer, Schwimmer, Surfer oder Skifahrer? Sind Sie zu einer Veranstaltung eingeladen, auf der sich hauptsächlich Architekten oder Zen-Buddhisten tummeln (oder irgendwas dazwischen)? Es gibt tausende Fachzeitschriften, für jedes erdenkliche Gebiet. Und schon ein Exemplar genügt, und Sie erfahren mehr als genug, um wie ein Insider zu klingen. (He, haben Sie Ihre letzte Ausgabe von Verena stricken schon gelesen?)

    


    Weil ich die Blumensprache so fließend beherrschte, führte mich meine Gastgeberin auf eine längere Tour durch ihren Garten. Dabei brachte ich das Thema sanft von Chrysanthemen auf die Beratertätigkeit, die ich in ihrem Unternehmen ausführen könnte. Wer führte da wen herum?


    Schrumpft die Welt oder werden wir immer dicker? Ein moderner Universalmensch fühlt sich in allen Erdteilen selbstbewusst und behaglich. Die nächste Technik hilft Ihnen, überall auf dem Planeten als Insider dazustehen und das Klischee vom hässlichen Deutschen zu entkräften.
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    So reden Sie in anderen Ländern


    Sagen wir, Sie reisen geschäftlich ins Ausland und wollen wie ein »globaler Insider« wirken. Was steht ganz oben auf Ihrer To-do-Liste? Pass und Sprachführer einpacken, oder? Denn wer will schon in Rom herumlaufen, ohne zu wissen, wie man nach einer Toilette fragt? Oder durstig durch Kuala Lumpur, ohne zu wissen, wie man eine Limonade bestellt? Doch die meisten von uns vergessen, etwas anderes einzupacken: ein Buch über kulturelle Unterschiede.


    Geraldine, eine Freundin und Kollegin, freute sich auf ihren ersten Vortrag in Japan. Um es auf ihrem Flug nach Tokio bequem zu haben, trug sie ihre Lieblings-Designerjeans und eine Freizeitjacke. Vierzehn Stunden und knapp 11.000 Kilometer später begrüßten sie vier makellos angezogene japanische Gentlemen am Flughafen Narita. Lächelnd und mit einer tiefen Verbeugung überreichten sie ihre Visitenkarten. Da sie in der einen Hand ihr Bordgepäck hielt, nahm Geri die Karten mit der anderen Hand entgegen, dankte den Herren, warf einen kurzen Blick auf die Karten und verstaute sie dann sicher in ihrer Gesäßtasche. Dann zog sie eine ihrer Visitenkarten aus der Brieftasche und schrieb ihren Spitznamen »Geri« darauf, weil sie ahnte, dass die Herren Schwierigkeiten haben würden, ihren vollständigen Vornamen auszusprechen. Die Gentlemen scharten sich um die Karte, wendeten sie forschend ein paar Mal, bis einer von ihnen sie schließlich in seinen Aktenkoffer steckte.


    Als die fünf im Hotel ankamen, luden die Männer Geri in der Lobby zu einem Tee ein. Während sie am Tee nippten, überreichten sie ihr ein kleines Geschenk, das sie gespannt öffnete. Herzlichkeit und Überschwänglichkeit gehören zu Geris bezauberndsten Eigenschaften; begeistert von dem Geschenk quietschte sie, »O, das ist wunderschön!« und fiel – typisch Geri – den vier Herren kurz um den Hals.


    Unmittelbar danach erhoben sich die vier Japaner gleichzeitig wie übellaunige Siamesische Vierlinge, verneigten sich knapp, murmelten »Sayonara« und verschwanden. Die arme Geri war völlig von den Socken. Was hatte sie falsch gemacht?


    Alles! Gleich mal die Jeans. In Asien begegnet man Klienten nicht im Freizeitlook, selbst wenn man gerade vom Fahrrad steigt. Den zweiten Fehler beging sie beim Umgang mit den Visitenkarten. In Asien spielen Visitenkarten im Protokoll eine herausragende Rolle. Eine Visitenkarte wird immer ehrfürchtig mit beiden Händen übergeben und ebenso entgegengenommen. (Außer in den muslimischen Ländern Asiens, wo die linke Hand als unrein gilt.) Geri steckte die Karten auch viel zu schnell weg. Asiaten verwenden Visitenkarten als Ausgangspunkt der Konversation. Mustern Sie die Karte genau, bemerken Sie etwas zu der Karte oder zum Job des anderen und stecken Sie die Karte erst weg, wenn Ihr Gegenüber Ihre Karte sanft und respektvoll an einem sicheren Ort verstaut hat. Die Karte in die Gesäßtasche einer Jeans zu stopfen war die ultimative Respektlosigkeit.


    Ihren vierten Lapsus erkannte Geri erst, als sie wieder daheim war. Ihr Kollege Bill, ein erfahrener Geschäftsreisender, analysierte ihr das Fiasko, das sie angerichtet hatte. Bill sagte ihr, dass die Japaner ihre Karte wieder und wieder gewendet hätten, weil sie nach ihrem Namen, Titel und dem Namen ihres Unternehmens in japanischer Schrift suchten. Natürlich war die Rückseite von Geris Visitenkarte leer.


    Fünftens hätte Geri, welch ein Horror!, nichts auf ihre Karte schreiben dürfen. Visitenkarten sind in Asien nicht direkt heilig, aber man darf sie niemals mit krakeliger Handschrift entweihen.


    Die missglückte Geschichte von Geri in Japan wird noch schlimmer. Bill erklärte ihr: Sie hätte das Geschenk nicht in Anwesenheit der Klienten auspacken dürfen. Warum? Weil es in einem Land, in dem oberstes Gebot ist, jederzeit das Gesicht zu wahren, peinlich wäre zu sehen, dass das eigene Geschenk weniger schön war als das erhaltene. (Au weia, Geri hatte ihnen gar kein Geschenk gemacht!) Lapsus Nummer sieben.


    Geris Quietschen beim Öffnen des Geschenks verletzte ebenfalls ein Tabu. In Asien gilt: je tiefer die Stimmlage, desto höher der Rang. Und der letzte Klops bestand natürlich darin, den Japanern um den Hals zu fallen. Umarmungen, in bestimmten Teilen der Welt hoch geschätzt, sind in Japan für einen neuen Klienten völlig inakzeptabel.


    Es versteht sich von selbst, dass Geri keine weitere Einladung nach Japan bekam. Allerdings hat sie bald einen Auftritt in El Salvador. Diesmal ist sie cleverer. Sie informiert sich vorher über die dortigen Gebräuche. Erleichtert liest sie, dass sie nach Herzenslust umarmen darf. Allerdings sollte sie nie Vornamen benutzen, nicht mal ihren eigenen. Und als »Amerikanerin« darf sie sich niemals vorstellen – schließlich sind Salvadorianer ebenfalls Amerikaner.


    Die Unterschiede rund um den Globus sind enorm. Bei jeder Auslandsreise muss ich mir an die Stirn schlagen und klarmachen, dass ich nicht in den alles-ist-erlaubt-Staaten von Amerika bin. Ich liebe es, in Jeans zu reisen. Ich bin unheilbare Um-den-Hals-Fallerin, ich kann gar nicht erwarten, Geschenke auszupacken, die jemand mir überreicht hat. Trotzdem: Jedes Mal, bevor ich Uncle Sams Gestade verlasse, lese ich die Sitten und Gebräuche nach, die mich erwarten, damit ich mich dann vor Ort auch entsprechend richtig verhalte.
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      Technik N° 42


      Sitten checken


      Besorgen Sie sich vor jeder Auslandsreise ein Buch über Sitten und Tabus anderer Völker. Lesen Sie darin nach, bevor Sie irgendjemand die Hand geben, ein Geschenk überreichen, eine Geste oder sogar ein Kompliment machen. Ihr Lapsus könnte alles kaputt machen.

    


    Es gibt einige hervorragende Bücher über kulturelle Unterschiede; ein paar davon habe ich in den Endnoten aufgeführt.[17]


    Vermeiden Sie das Schicksal meines tollpatschigen Kollegen, der beinahe einen großen Geschäftsabschluss mit einem Brasilianer vermasselt hätte. Unmittelbar vor Unterzeichnung des Vertrags machte er das Okay-Zeichen, bei dem Daumen und Zeigefinger ein O bilden. Ohne es zu ahnen, forderte er damit seinen Geschäftspartner auf, sich selbst zu befriedigen. Hinterher ist man immer schlauer.


    Kommen wir jetzt dazu, wie es sich unmittelbar, konkret und in klingender Münze lohnt, Insider zu sein. Und wo es wirklich weh tut, Outsider zu sein – im Geldbeutel.


    43

    So überzeugt man Menschen, Ihnen denInsider-Preis (aufpraktisch alles) zu gewähren


    Unterschätzen Sie nie den menschlichen Erfindungsreichtum, wenn es darum geht, zu bekommen, was man will. Viele Menschen erweitern den Spruch »In der Liebe und im Krieg ist alles erlaubt« für sich zu: »In der Liebe, im Krieg und ganz allgemein ist alles erlaubt.« Der Trick, in angesagten Restaurants auch kurzfristig einen Tisch zu sichern, indem man im Namen einer Berühmtheit reserviert, ist altbekannt. Mein Lieblings-Oberkellner verriet mir, dass bei ihm ständig Robert de Niro telefonisch Tische reserviert. Wenn dann die Gäste eintreffen, heißt es nur: »Tut uns leid, Rob fühlt sich heute nicht so toll.«


    Als eine Dame einmal mit einer vorgetäuschten Promi-Reservierung nicht durchkam, brüllte sie den Oberkellner an: »Herrschaft, was muss ich denn noch tun, um hier einen Tisch zu bekommen? Wer soll ich denn sein? Goldie Hawn? Steffi Graf? Fergie? Verraten Sie es mir einfach!« Andere Leute sind noch dreister. Sie gehen zum Oberkellner eines aus­gebuchten Restaurants, deuten auf einen beliebigen Namen im Reservierungsbuch und behaupten: »Das sind wir.«


    Auch in ausgebuchten Hotels probieren es die Menschen mit allerlei Tricks. Vor einigen Monaten checkte ich in einem beliebten Hotel ein; zum Glück hatte ich eine bestätigte Reservierung. Vor mir in der Schlange blaffte ein Mann den Rezeptionisten an: »Was heißt das, Sie haben kein Zimmer? Ich werde heute Nacht in diesem Hotel schlafen. Wenn Sie kein Zimmer haben, dann lege ich mich einfach hier auf den Boden.« Der Rezeptionist zuckte ungerührt mit den Schultern. Daraufhin präzisierte der dreiste Gast: »Ich muss Sie warnen. Ich schlafe nackt.«


    Er bekam ein Zimmer.


    Eine so kindische Taktik kann ich nicht empfehlen. Stattdessen schlage ich eine freundlichere Technik vor, die ich »Schnäppchen-Bluffen« nenne. Ich erfand sie eines Nachmittags, als ich mit einem Versicherungsmakler zusammen saß. Mr Carson versuchte, mir eine Gebäudeversicherung zu verkaufen. Natürlich wollte ich möglichst umfassenden Schutz für möglichst wenig Geld. Carson war ein gewitzter Verkäufer und erklärte mir geduldig in Laienworten die Vor- und Nachteile der verschiedenen Policen.


    Gerade, als wir auf Katastrophen wie Kriege und Wirbelstürme zu sprechen kommen wollten, klingelte sein Telefon. Er entschuldigte sich und nahm den Anruf an. Einer seiner Kollegen war dran. Plötzlich fand vor meinen Augen eine Metamorphose statt. Der ausgebuffte Verkäufer verwandelte sich in einen freundlichen, stinknormalen Durchschnittstypen, der sich mit seinem Kumpel über Umbrella-Deckungen austauschte. Ich hatte keinen Schimmer, wovon sie redeten.


    Dann wandte sich das Gespräch Generalpolicen zu. Wieder so ein unverständlicher Ausdruck. Fachchinesisch unter Kollegen.


    Einige Minuten später sagte Carson, »ja, machen wir, ciao, Kumpel«, und legte auf. Er räusperte sich und verwandelte sich wieder zurück in einen Makler, der einem ahnungslosen Kunden Begriffe wie Haftung und Selbstbehalt zu erklären versuchte.


    Während ich seinen Ausführungen zu Kauderwelsch wie Subrogation und anteilige Haftung lauschte, kam ich ins Grübeln: »Wenn Carsons Kollege von vorhin eine Police erwerben wollte, würde er eine viel bessere, billigere bekommen.« In praktisch jeder Branche verlangen Verkäufer verschiedene Preise, je nachdem, ob der Kunde Insider oder Outsider ist.


    Bevor ich mich darüber aufregte, überlegte ich weiter. Ist das unfair? Eigentlich nicht. Wenn der Verkäufer sich nicht mit endlosen Anfänger­fragen abplagen muss, kann er es sich leisten, einen viel besseren Preis anzubieten. Carson hätte seinem Kollegen nicht (wie mir) zwanzig Minuten lang erklären müssen, warum es als »Akt Gottes« gilt, wenn ein Tornado dein Haus wegbläst. Deshalb zahlt die Versicherung auch nicht. Wenn hingegen ein sachkundiger Kollege etwas braucht, wird der Verkäufer schlicht zum Vermittler, der mit dem Geschäft nur wenig Arbeit hat, einen kleinen Profit macht und zufrieden ist.


    Ein wenig Wissen hilft beim Einkauf ungemein. Wenn Sie die Kalkulation eines Immobilienmaklers in etwa kennen, bekommen Sie wahrscheinlich einen besseren Preis. Es wird sehr schwer, Sie zu übervorteilen, wenn Sie wissen, mit welchen Extras Caterer und Autoverkäufer ihre Gewinnmarge steigern, mit welchen Tricks Umzugsfirmen und Mechaniker ahnungslose Kunden melken, mit welchen Methoden Anwälte ihre Honorare aufblasen – kurz, wenn Sie sich auskennen. Sie müssen auch gar nicht viel wissen – Sie müssen nur den Anschein erwecken. Wenn Sie dem Profi ein paar Brocken Fachchinesisch hinwerfen, glaubt der, dass Sie sich auskennen und wissen, was etwas kosten darf.


    Niemand brachte das besser auf den Punkt als mein Maler, Iggy. »Logisch«, verriet er mir. »Du musst wissen, wie man mit einem Maler redet. Viele Typen, nicht ich, nehmen alles, was sie kriegen können. Das liegt in der menschlichen Natur. Besonders wenn du eine Frau bist und es intelligent angehst – ich verrate dir, wie – dann spitzen sie die Ohren. Sie sagen sich: ›He, die ist nicht auf der Brennsuppe dahergeschwommen. Die kann ich nicht über den Tisch ziehen.‹«


    »Okay, Iggy, und wie mache ich das?«


    Er sagte: »Erzähl den Typen, seht, der Untergrund ist prima, da müsst ihr nicht groß kratzen und spachteln. Ein sauberer Job.« Iggy verriet mir, dass dieser Hinweis allein hilft, Hunderte Dollar einzusparen. Warum? Weil der Maler sofort sieht, dass du dich auskennst: Dass nämlich die Vorbereitung des Untergrunds am meisten Zeit kostet und deshalb auf der Rechnung auch den größten Posten ausmacht.


    »Dann erzählst du ihm noch, dass in dem Raum geraucht worden sei und er sich vor Durchwanderung hüten solle, und der Job wird noch sorgfältiger erledigt.« Leider habe ich nicht für jeden Lebensbereich einen Iggy, der mir verrät, wie man verhandelt.


    Wie man verhandelt, wenn man keinen Iggy hat


    Und so bekommen Sie immer den besten Preis angeboten: Suchen Sie sich einen Informanten wie Iggy. Wenn Sie einen Freund in der Branche haben, lassen Sie sich von ihm ein paar Fachausdrücke beibringen. Wenn nicht, gehen Sie erst einmal zu ein paar Konkurrenten des Dienstleisters/Verkäufers, mit dem Sie am liebsten abschließen würden. Reden Sie mit ihnen und lernen Sie jedes Mal ein wenig Fachsprache dazu.


    Nehmen wir beispielsweise an, Sie wollten einen Diamanten kaufen. Gehen Sie in diesem Fall nicht direkt zum Juwelier Ihres Vertrauens und stellen dort blöde Anfängerfragen. Besuchen Sie erst ein paar seiner Konkurrenten. Plaudern Sie mit Verkäufern und schnappen Sie jedes Mal ein paar Informations-Nuggets auf. Sie werden schnell lernen, dass Juweliere Steine sagen, nicht Diamanten. Wenn Sie über die Oberseite des Steins reden, sagen sie Tafel, der breiteste Teil heißt Rondiste, die Spitze Kalette. Wenn der Stein gelblich ist, sagen Sie nicht gelb, sondern cape. Sollten Sie Makel erkennen, sagen Sie nicht Makel, sondern Einschlüsse.


    Sobald Sie das Fachchinesisch drauf haben, dürfen Sie zum Juwelier Ihrer Wahl gehen. Weil Sie jetzt die richtigen Ausdrücke verwenden, werden Sie einen deutlich besseren Preis angeboten bekommen.
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      Technik N° 43


      Schnäppchen-Bluffen


      Hierzulande wird inzwischen bei jeder größeren Anschaffung geschachert wie auf einem arabischen Markt. Dazu muss man aber wissen, wie man handelt, sonst bekommt man keinen guten Preis. Und so geht’s:


      Suchen Sie sich vor jeder größeren Anschaffung mehrere Händler – einige, von denen Sie lernen, und einen, von dem Sie kaufen wollen. Mit ein paar angelernten Brocken Fachchinesisch steuern Sie schließlich den Laden an, in dem Sie zuschlagen wollen.

    


    Bald werden Sie Kürschner fragen, wo die Felle zugerichtet wurden und Spediteure, ob der Festpreis alle erwartbaren Zusatzkosten, etwa für Halteverbotsschilder, enthält. Dann werden sich diese Leute, genau wie Iggy, der Maler, sagen: »Hey, der ist nicht auf der Brennsuppe dahergeschwommen. Den kann ich nicht über den Tisch ziehen.«


    Tauchen wir nun tiefer in die Welt der Insider ein. Erkunden wir als Nächstes, wie man einem Gesprächspartner das Gefühl vermittelt, dass man nicht nur Erfahrungen mit ihm teilt, sondern auch Grundüberzeugungen.
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    So klingen Sie, als würden Sie Ihrem Gesprächspartner gleichen wie ein Ei dem anderen


    »He, wir sind uns ja ganz ähnlich!«


    Kneifen Sie die Augen ein wenig zusammen und beobachten Sie Vogelschwärme genauer. Finken fliegen mit Finken, Schwalben flitzen mit Schwalben umher, Goldwaldsänger mit Goldwaldsängern. Die Vogel-Apartheid geht sogar noch weiter: Sie werden nie eine Rauchschwalbe zusammen mit einer Uferschwalbe sehen oder einen Goldwaldsänger mit einer Gilbammer. Kurz ausgedrückt: Gleich und gleich gesellt sich gern.


    Zum Glück sind Menschen klüger als Vögel. Zumindest in einer Hinsicht: Unsere Gehirne sind in der Lage, Vorurteile zu überwinden. Wirklich kluge Menschen arbeiten zusammen, spielen zusammen und brechen zusammen das Brot, allen Herkunfts- und Klassenunterschieden zum Trotz. Fühlen sie sich dabei pudelwohl? Nun, das kommt auf den Einzelnen an. Aber wir wollen hier nicht die Absurdität von Apartheid erörtern. Sondern sicherstellen, dass andere Menschen sich mit Ihnen absolut wohl fühlen. Dass sie ohne Bedenken mit Ihnen Geschäfte machen oder ihre Freizeit mit Ihnen verbringen.


    Es ist zweifelsfrei erwiesen: Menschen fühlen sich unter denjenigen am wohlsten, die ihre Grundwerte teilen. Bei einer Studie gaben die Teilnehmer zunächst über ihre Eigenschaften und Überzeugungen Auskunft. Dann wurde ihnen jeweils ein Partner zugeordnet, mit dem sie eine gewisse Zeitspanne verbringen sollten. Bei der einen Hälfte der Paare wurde beiden Probanden weisgemacht, sie würden mit ihrem zugeordneten Partner sehr viele Eigenschaften und Überzeugungen teilen. Den anderen Paaren wurde vorgespiegelt, sie wären sehr unterschiedlich. Beides stimmte aber nicht.


    Trotzdem: Hinterher antworteten die Probanden auf die Frage, wie sehr sie ihren zugelosten Partner gemocht hatten, sehr unterschiedlich. Leute, die sich für sehr ähnlich hielten, mochten einander viel mehr als solche, die sich für unterschiedlich hielten. Daran zeigt sich: Wir neigen Menschen zu, von denen wir glauben, sie ähnelten uns. Unsere Sympathie gilt denjenigen, die unsere Werte und Einstellungen zu teilen scheinen – und mit diesen Leuten machen wir auch am liebsten Geschäfte. Deswegen stelle ich Ihnen im Folgenden sechs Techniken vor, mit denen Sie jedem Menschen das Gefühl vermitteln, Sie ähnelten ihm.


    Mit den folgenden Techniken finden Sie einen besseren Draht zu Kunden, Freunden und Kollegen, außerdem werden Sie ein tieferes Verständnis für Menschen, egal welcher Rasse und Herkunft, entwickeln. Diese Techniken werden Ihnen Türen öffnen, die Ihnen ansonsten vielleicht verschlossen geblieben wären.
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    So vermitteln Sie Menschen das Gefühl, Sie gehörten ihrer »Klasse« an


    So wie Finken schneller mit den Flügeln schlagen als der kreisende Adler, bewegen sich auch Menschen unterschiedlicher Herkunft verschieden. Leute aus dem amerikanischen Westen, gewöhnt an die Weite der Prärien, stehen weiter voneinander entfernt als Menschen aus dem Osten Amerikas, die ständig in U-Bahnen und Bussen zusammengepfercht sind. Asiaten bewegen sich sehr zurückhaltend, Italiener gestikulieren raumgreifend.


    Zur Teestunde beugt das feine Volk die Knie und setzt sich sanft auf die Couch. Die Damen halten die Untertasse in der einen Hand, die Tasse in der anderen, den kleinen Finger ein wenig abgespreizt. Einfachere Leute, die nie Benimmregeln gelernt haben, lassen sich mitten auf die Couch plumpsen und umschließen die Tasse mit beiden Händen.


    Beides ist absolut akzeptabel - allerdings wissen Spitzenkommunikatoren, dass sie, egal ob sie mit einem Fingerabspreizer oder Sofaplumpser Geschäfte machen wollen, es ihnen verdammt noch mal nachmachen sollten. Leute fühlen sich unter Menschen wohl, die sich genauso bewegen wie sie.


    Eine Freundin von mir tourt mit dem frechen Seminar »Wie man reich heiratet« durch das Land. Genie arbeitete früher in Las Vegas im Casino und wurde durch einen Auftritt im Fernsehen bekannt. Ein Fernsehreporter fragte sie vor laufender Kamera, ob sie die wahrhaft Reichen von den Blendern unterscheiden könne.


    »Klar doch«, antwortete sie.


    »Okay«, forderte der Reporter sie heraus. »Wer hier im Raum ist der Reichste?« Am nächstgelegenen Tisch tranken drei Männer in Maßanzügen (garantiert Douglas Hayward, London) und Maßhemden (bestimmt Charvet Place Vendôme, Paris) Whisky (natürlich den Single Malt ­Laphroaig von der schottischen Insel Islay). Der Reporter nahm an, Genie würde auf einen dieser drei Kandidaten tippen.


    Stattdessen musterte sie alle Anwesenden mit dem scharfen Blick eines Jagdhundes. Wie ein trainierter Dachshund fand sie ihr Ziel und deutete mit einem langen roten Fingernagel auf einen Typen in zerrissenen Jeans an einem Ecktisch. Sie murmelte: »Der ist sehr reich.«


    Verblüfft fragte der Reporter Genie: »Woran erkennen Sie das?«


    »Er bewegt sich wie alter Reichtum«, sagte sie. »Schauen Sie«, erklärte Genie, »diese Bewegung zeugt von reicher Familie. Der hier bewegt sich wie ein Neureicher. Und der wie einer, der gar kein Geld hat.« Genie hatte allein an den Bewegungen des unscheinbaren Mannes in der Ecke erkannt, dass er mit einem Silberlöffel im Mund zur Welt gekommen war.
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      Technik N° 44


      Ahmen Sie die Anderen nach


      Beobachten Sie Menschen. Achten Sie auf ihre Bewegungen. Sind sie zurückhaltend? Ausladend? Schnell? Langsam? Eckig? Rund? Gebrechlich? Dynamisch? Stilvoll? Ordinär?


      Stellen Sie sich vor, Ihr Gesprächspartner wäre Ihr Tanzlehrer. Bewegt er sich jazzig? Wie eine Balletttänzerin? Beobachten Sie seine Bewegungen und kopieren Sie deren Stil. Dann fühlt sich Ihr Gesprächspartner ganz unbewusst wohl mit Ihnen.

    


    Der Kunde kauft Sie mit ein


    Wenn Sie Verkäufer sind, sollten Ihre Bewegungen nicht nur die Klasse Ihres Kunden spiegeln, sondern auch die Klasse Ihres Produkts. Ich lebe in einem Viertel New Yorks namens SoHo, nur einige Straßenzüge nördlich der legendär trashigen Canal Street. Wenn ich mich dort durch die Menge zwänge, drücke ich meine Handtasche ganz fest an mich, und oft genug spricht mich jemand an, der im Hauptberuf Taschendieb ist, aber heute mal als Verkäufer arbeitet. Er blickt sich verstohlen um, zieht ein graues Taschentuch hervor und präsentiert mir darauf ein Schmuckstück. »Psst, wollen Sie eine Goldkette kaufen?« Allein für seine heimlichtuerische, nervöse Art sollte man ihn schon verhaften.


    Sechzig Querstraßen weiter nördlich befindet sich der angesagte und sehr teure Juwelier Tiffany’s. Gelegentlich betrete ich den Laden durch seine riesigen vergoldeten Türen und träume davon, mir hier auch mal was leisten zu können. Stellen Sie sich vor, einer der makellos gekleideten Verkäufer hinter den abgeschrägten Vitrinen würde sich verstohlen umsehen und mich dann ansprechen: »Psst, wollen Sie einen Diamanten kaufen?«


    Geht gar nicht!


    Passen Sie Ihre Persönlichkeit an Ihr Produkt an. Verkaufen Sie Maßanzüge? Dann bitte mit Stil! Oder Jeans? Dann sollten Sie cool aussehen. Oder Trainingsanzüge? Dann bitte ein bisschen sportlich. Und so weiter, je nachdem, was Sie gerade verkaufen. Vergessen Sie nie: Sie gehören zum Einkaufserlebnis Ihres Kunden. Sie sind Teil des Produkts, das Sie verkaufen.


    45

    So vermitteln Sie einem Menschen das Gefühl, Sie gehörten zu seiner Familie


    Haben Sie je mit einer neuen Bekanntschaft geplaudert und schon sehr schnell das Gefühl gehabt: »He, wir zwei denken sehr ähnlich. Wir befinden uns auf einer Wellenlänge.« Das ist ein tolles Gefühl, fast, wie wenn man sich verliebt.


    Unter Liebenden heißt das, die »Chemie« stimmt, bei neuen Freunden sagt man, man hätte »sofort einen Draht zueinander gefunden«, Geschäftsleute reden davon, »gleich zu ticken«. Und doch ist es immer die gleiche Magie, diese plötzliche Vertrautheit, dieses merkwürdige Gefühl: »He, bei uns hat es sofort geklickt!«


    Als wir noch Kinder waren, ist es uns leichter gefallen, Freundschaften zu schließen. Die meisten Kinder der Nachbarschaft waren auch dort aufgewachsen, so dass man automatisch sehr viel gemein hatte. Dann vergingen die Jahre. Wir wurden älter. Wir zogen weg. Unsere Herkunft, Erfahrungen, Ziele, Lebensstile unterschieden sich plötzlich von denen unserer Umgebung. Wir lagen nicht mehr auf einer Wellenlänge mit den anderen.


    Wäre das nicht toll, ein magisches Surfboard zu haben, mit dem man jederzeit auf der Wellenlänge verschiedenster Menschen reiten könnte? Hier ist es, ein sprachliches Instrument, das sofort eine enge Beziehung zu jedem, den Sie treffen, herstellt. Wenn Sie an einer Schlucht stehen und »Hallo« rufen, schallt Ihnen ein identisches »Hallo« von der anderen Seite entgegen. Deswegen nenne ich diese Technik auch »Echo-Technik«, denn Sie geben Ihrem Gesprächspartner seine exakten Formulierungen zurück.


    Alles begann in Europa


    In vielen europäischen Ländern gibt es innerhalb eines Sprachraums fünf, zehn oder noch mehr Dialekte, die sich oft sehr stark von der Hochsprache unterscheiden. Zum Beispiel verstehen Norditaliener nur Bahnhof, wenn Sizilianer miteinander diskutieren. Einmal bekam ich in einem Restaurant mit, wie ein Gast feststellte, dass der Kellner ebenfalls aus Udine stammte, einer Stadt im Nordosten Italiens, wo Friulanisch gesprochen wird. Der Gast sprang auf und umarmte den Kellner wie einen lang vermissten Bruder. Dann quasselten die beiden in ihrem Dialekt los, und die anderen italienischen Kellner verstanden gar nichts mehr.


    Auch in den USA gibt es Dialekte, wenngleich Amerikaner sich dessen oft nicht bewusst sind. Abhängig von Wohnort, Beruf, Interessen und Herkunft unterscheidet sich das Vokabular der Menschen in tausenden Wörtern. Einmal versuchte ich unterwegs in einem Diner, »Soda« zu bestellen, also eine Cola, Zitronenlimo oder ähnliches. Doch die Kellnerin verstand den Ausdruck nicht, ich musste lang und breit erklären, bis der Groschen fiel: »Ah, Sie wollen ein ›Pop‹«.


    Familienmitglieder werden feststellen, dass sie sehr ähnlich sprechen. Freunde verwenden das gleiche Vokabular, auch Kollegen in einer Firma oder Mitglieder in einem Club tun das. Jeder, den Sie treffen, wird seine eigene Sprache haben, mit der er sich unterbewusst von Outsidern abgrenzt. Diese Sprache ist immer Deutsch, aber sie unterscheidet sich von Region zu Region, von Branche zu Branche und sogar von Familie zu Familie.


    Der sprachliche Kniff, der ausdrückt: »Wir befinden uns auf der gleichen Wellenlänge«


    Wenn Sie jemandem unterschwellig das Gefühl vermitteln wollen, er und Sie tickten gleich, verwenden Sie seine Wörter, nicht Ihre. Angenommen, eine junge Mutter kommt in Ihr Autohaus und will ein Fahrzeug, in dem ihr »Knirps« sicher aufgehoben ist. Dann sprechen auch Sie von einem »Knirps«, während Sie die Sicherheitsmerkmale der verschiedenen Modelle erklären. Verwenden Sie nicht den Ausdruck, den Sie vielleicht für Ihr Kind benutzen. Sagen Sie also nicht »Fenster-Kindersicherung«, wie es in der Betriebsanleitung steht, sondern erklären Sie: »Kein Knirps kann das Fenster öffnen; der Fahrer kann das sperren.« Nennen Sie das ruhig »Knirps-Sicherung«. Wenn Mami das Wort »Knirps« von Ihren Lippen hört, fühlt sie sich geborgen wie in ihrer Familie, denn ihre Verwandtschaft nennt ihren Kleinen ja auch »Knirps«. Angenommen, die Interessentin hätte »Schatz« oder »Hosenmatz« gesagt, dann hätten Sie einfach diesen Ausdruck übernommen. (Es gibt natürlich Grenzen; wenn die Mama »Bengel« sagt, sollten Sie besser auf die Echo-Technik verzichten.)


    Echo-Technik auf Partys


    Angenommen, Sie gehen auf eine Party, eine Riesenveranstaltung mit bunt gemischtem Publikum. Erst plaudern Sie mit einem Anwalt, der Ihnen erzählt, sein Berufsstand werde oft verunglimpft. Wenn Sie antworten, sprechen Sie dann auch von Berufsstand. Wenn Sie Job sagen, ziehen Sie unterschwellig eine Barriere auf.


    Als Nächstes treffen Sie einen Bauarbeiter, der Ihnen von seinem Job erzählt. Jetzt dürfen Sie natürlich nicht sagen, »Nun, in meinem Berufsstand …«, sonst hält der Bauarbeiter Sie für hochnäsig.


    Danach plaudern Sie mit ein paar Selbständigen – zuerst mit einem Model, dann mit einem Vortragsredner und schließlich mit einem Rockmusiker. Alle drei verwenden unterschiedliche Ausdrücke für ihre Arbeit. Das Model freut sich vielleicht darüber, wie stark es gebucht ist, der Vortragsredner spricht von verkauften Plätzen, wahrscheinlich aber eher von Vortragsterminen. Und der Musiker protzt: »Yeah, ich hab massig Gigs!« Nun kann man sich kaum merken, wie die verschiedenen Berufe von ihrer Arbeit sprechen. Aber das brauchen Sie auch gar nicht: Halten Sie einfach die Ohren offen und übernehmen Sie die Ausdrücke der anderen.


    Die Technik ist natürlich universal anwendbar, nicht nur auf Berufe. Unterhalten Sie sich etwa mit einem Bootseigentümer und nennen die Kombüse Küche, steckt er Sie sofort in die Schublade Landratte. Wer genau hinhört, hört bald ganz unvermutete Eigenheiten im Sprachgebrauch heraus. Oder hätten Sie gedacht, dass Sie in den Augen von Eingeweihten wie ein Ignorant dastehen, wenn Sie das falsche Synonym für das scheinbar unkomplizierte Wort haben benutzen? Katzenliebhaber schnurren, wie schön es sei, eine Katze zu haben. Aber Pferdefreunde würden sagen, sie halten Tiere. Und einen wertvollen Koi besitzt man. Hey, keine große Sache. Aber wenn Sie das falsche Wort verwenden, schließt Ihr Gesprächspartner zurecht daraus, dass seine Hobbywelt Ihnen fremd ist.


    Ohne Echo droht Gefahr


    Zuweilen wird es richtig schmerzhaft, wenn man die Echo-Technik nicht anwendet. Einmal plauderten mein Freund Phil und ich auf einer Party mit mehreren Gästen. Eine Frau erzählte der Gruppe stolz von dem wunderbaren Chalet in den Bergen, das sie gerade gekauft hatte. Sie freute sich schon darauf, Freunde dorthin einzuladen.


    »Herzlichen Glückwunsch!«, sagte Phil, insgeheim auf eine Einladung hoffend. »Und wo genau liegt Ihre Hütte?« RUMPELDIPUMPEL! Das war’s dann mit der Chance, ins Chalet der Frau eingeladen zu werden.


    Natürlich konnte ich meine Klappe nicht halten. Hinterher flüsterte ich ihm zu: »Phil, warum hast du die Frau beleidigt, indem du ihr Chalet Hütte nanntest?« Phil kratzte sich am Kopf und fragte: »Was meinst du damit? Hütte ist doch ein wunderbares Wort. Meine Familie hat eine Hütte auf Cape Cod und seit meiner Kindheit liebe ich das Wort, die Assoziationen dazu, die sommerliche Unbeschwertheit.« Schön und recht, Phil. Für dich klingt das Wort Hütte vielleicht toll, aber die Skifahrerin bevorzugte offenkundig den Ausdruck Chalet.


    Professionelles Echo


    Heutzutage erwarten Geschäftskunden, dass Verkäufer ihnen nicht nur Produkte, sondern Problemlösungen bieten. Sie glauben, wenn du ihre Sprache nicht sprichst, verstehst du auch die Probleme ihrer Branche nicht.


    Meine Freundin Penny verkauft Büromöbel. Ihre Kunden kommen hauptsächlich aus dem Verlagswesen, der Werbung, dem Radio, außerdem sind noch ein paar Anwälte dabei. Zwar verkauft sie Büromöbel – doch den Ausdruck Büro darf sie bei den meisten Kunden nicht verwenden, um von ihnen nicht für völlig ahnungslos gehalten zu werden.


    Kauft ein Werber Schreibtische ein, dann stellt er sie in seine Agentur. Der Einkäufer für den Verlag erwirbt Büroschränke für das Haus. Anwälte sprechen von Möbeln für ihre Kanzlei, und ihre Kunden vom Radio arbeiten im Sender. Penny sieht das gelassen: »Hey, es ist ihr Laden. Sie dürfen ihn nennen, wie es ihnen passt. Aber wenn ich das Geschäft machen will, muss ich ihn genauso nennen.«
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      Technik N° 45


      Echo-Technik


      Dieser einfache Sprach-Trick ist enorm wirkungsvoll. Achten Sie genau auf die Wortwahl (Nomina, Verben, Präpositionen, Adjektive) des Sprechers und ahmen Sie sie nach. Hört man seine eigenen Worte aus dem Mund eines anderen, fühlt man sich unwillkürlich zum anderen hingezogen. Man hat das Gefühl, der andere teile die eigenen Werte, Einstellungen, Interessen und Erfahrungen. 

    


    Als Echo reden Sie immer politisch korrekt


    Hier eine Quizfrage: Sie reden mit einer Pharmazeutin und fragen: »Wie lange arbeiten Sie schon als Apothekerin?« Was ist daran falsch?


    Geben Sie auf? Sie haben vermutlich gerade einen wunden Punkt berührt. Eine Pharmazeutin hat die gleiche Ausbildung durchlaufen wie eine Apothekerin, allein es fehlt ihr die Approbation, und sie darf keine Apotheke leiten.


    Kürzlich stellte ich auf einem Empfang meine Freundin Susan als Kindergärtnerin vor. Hinterher bat sie mich: »Leil, bitte, bitte nenn mich nicht Kindergärtnerin! Heute heißen wir Erzieherinnen.« Ups! So schnell veralten Bezeichnungen!


    Wenn Gruppen bestimmte Ausdrücke bevorzugen, gibt es dafür normalerweise einen guten Grund. Bestimmte Berufe, Minderheiten und Interessengruppen haben oft eine eigene Geschichte, die die breite Öffentlichkeit nicht kennt. War diese Geschichte zu schmerzhaft, erfinden Menschen neue Bezeichnungen ohne bitteren Beigeschmack.


    Das berühmteste Beispiel dafür stellen dunkelhäutige Amerikaner dar: Früher hießen sie Neger, dann Schwarze, dann Farbige, und heute werden sie Afro-Amerikaner genannt. Anders herum kann man es mit der politischen Korrektheit aber auch übertreiben: Rollstuhlfahrer stoßen sich in aller Regel nicht an der Bezeichnung als Behinderte; Euphemismen wie Menschen mit Behinderung oder mobilitätseingeschränkt finden sie eher daneben. Andererseits geht invalide natürlich gar nicht. Ein schwieriges Feld …


    Aber Sie können sich ganz einfach und todsicher aus der Affäre ziehen: Indem Sie die Ausdrücke übernehmen, mit denen Menschen sich selbst bezeichnen. So zeigen Sie Respekt und schaffen Vertrautheit. Mit der Echo-Technik wirken Sie einfühlsam – und vermeiden alle Fettnäpfchen.


    46

    So macht man es anderen wirklich klar


    Kürzlich musste ich bei einem geschäftlichen Meeting vor 15 Männern einen Vortrag halten. »Okay«, sagte ich mir, als ich aufstand. »Fünfzehn hier sind vom Mars, eine von der Venus.« Kein Problem! Das Buch Männer sind vom Mars, Frauen von der Venus kannte ich. Ich hatte gründlich über neurologische Unterschiede in den Gehirnen von Männern und Frauen nachgedacht. Ich wusste alles über geschlechtsspezifische Körpersprache-Signale. He, ich lehre interkulturelle Kommunikation! Ich war bestens vorbereitet, mit diesen Männern zu reden, meine Message rüberzubringen und alle Fragen zu parieren.


    Alles begann prima. Mein Vortrag war klar und prägnant ausgearbeitet, jedes Thema wurde sorgsam ausgeführt und makellos präsentiert. Dann setzte ich mich und forderte die Zuhörer selbstbewusst auf, Fragen zu stellen und offen zu diskutieren.


    Ab da ging alles schief. Ich erinnere mich nur noch an eine grässliche Breitseite von Fragen, die alle in Football-Metaphern formuliert waren.


    »Glauben Sie, wir haben das Ei fallen gelassen?« fragte einer.


    »Ja. Aber können wir es uns im Fumble zurückerobern?«


    Soweit verstand ich noch. Doch als sie mit Pass Coverage und Intentional Grounding anfingen, setzte es bei mir aus. Als schließlich noch jemand klagte, jetzt würde sich das Geschäft nur noch mit einem Hail-Mary-Pass retten lassen, musste ich die ultimative Schmach auf mich laden und nachfragen: »Äh, was bedeutet das?« Die Typen sahen sich wissend an und lächelten herablassend, als sie es mir erklärten.


    In der folgenden Nacht hatte ich sadistische Fantasien von einem Vorstand aus 15 Frauen, der sich fröhlich in Geburts-Analogien erging, während der eine anwesende Mann blöd daneben stand. »Seinen neuen Vorschlag bekommen wir nicht vor dem dritten Trimester«, schimpft das Vorstandsmitglied für Kundenbetreuung.


    »Aber bis dahin sind es noch sechs Monate. Holen wir ihn mit einer Sectio caesarea«, entgegnet die Controllerin.


    »Können wir uns sparen«, meint die Marketing-Vizepräsidentin. »Seine Ideen sind sowieso alle in vitro ausgebrütet.«


    »Ich krieg gleich postpartale Depression«, murmelt die Firmenchefin. Der einzige männliche Angestellte steht verwirrt und gedemütigt daneben, genau wie es mir bei den Football-Analogien ergangen war.


    Nun soll dieses Buch aber keine sadistischen Fantasien befördern, sondern die Kommunikation verbessern. Zu diesem Zweck stelle ich die folgende Technik vor, wie man Analogien einsetzt. Und zwar nicht nur auf Football bezogen. Denn in Insider-Analogien zu sprechen ist gegenüber Außenstehenden unsportliches Verhalten.


    Zielgerichtete Analogien treffen ins Schwarze


    Analogien können ein effektives Kommunikationsinstrument sein – wenn man Bilder aus dem Leben des Angesprochenen heraufbeschwört. Männer benutzen keine Sportmetaphern, um Frauen zu verwirren oder etwas zu verschleiern – sondern ganz im Gegenteil, um anderen etwas klarzumachen. Sportanalogien machen Sachverhalte lebendig – wenn man sich so viel Sport ansieht, wie Männer das in der Regel tun.


    Mit Fußball-Analogien ist man oft auf der sicheren Seite: »Damit begeben wir uns ins Abseits« versteht jeder. Und trotzdem. Echte Fußballfans haben einfach mehr von Bildern wie »Blutgrätsche«, »Doppelsechs« »Viererkette« usw.


    Jeder kennt den Ausdruck »diese Lösung trifft voll ins Schwarze«, und jeder versteht ihn. Aber für Dartspieler oder Bogenschützen ist das Bild viel lebendiger als für andere. Ist Ihr Zuhörer ein Bowler, machen Ausdrücke wie »Strike« oder »Spare« das diskutierte Thema farbiger. Sind die Geschäftsfreunde Basketball-Fans, sind Ausdrücke wie »Hakenwurf«, »Slam Dunk« und »Airball« angebracht. Wenn Ihr Kunde ringt, packen Sie ihn mit Ausdrücken wie »Finte« oder »Beinschraube«.


    Solche Analogien kommen Ihnen vielleicht an den Haaren herbeigezogen vor. Aber wenn Sie damit die Lebenswirklichkeit Ihres Gesprächspartners ansprechen, können Sie auf diese Weise sehr effektiv kommunizieren. Warum sollten Sie beim Versuch, den anderen zu überzeugen oder als Kunden zu gewinnen, auf derart eingängige Wendungen verzichten? Ich nenne die Technik »Starke Bilder«.
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      Technik N° 46


      Starke Bilder


      Hat Ihr Kunde einen Garten? Dann sprechen Sie davon, »die Saat für den Erfolg auszubringen«. Besitzt Ihr Chef ein Boot? Dann versichern Sie ihm, dass ein Konzept »wasserdicht« oder gar »unsinkbar« ist. Vielleicht ist er Privatflieger? Dann erzählen Sie ihm von Ideen, die »echt abheben«. Sie spielt Tennis? Dann sagen Sie ihr, etwas treffe genau im Sweet Spot.


      Sprechen Sie die Interessen und die Lebenswirklichkeit Ihres Gegenübers an und kreieren Sie passende Bilder. Verwenden Sie Analogien aus der Welt Ihres Zuhörers, nicht aus Ihrer eigenen, um Ihre Argumente eindrücklich zu vermitteln. Darüber hinaus gibt »Starke Bilder« Ihren Zuhörern das Gefühl, dass Sie denken wie sie selbst und ihre Interessen teilen.

    


    Verzeihen Sie mir, wenn ich noch einmal kurz auf meine sadistische Fantasie mit dem hoffnungslos verwirrten Angestellten zurückkomme. Jetzt bespricht das weibliche Führungsteam die künftige Unternehmensstrategie, aber natürlich nicht in Fußball- sondern in Ballett-Analogien.


    »Ich plädiere dafür, die Übernahme allegro anzugehen«, sagt eine.


    »Nein, in solchen Dingen muss man adagio vorgehen«, meint eine andere.


    »Und was, wenn sie eine Tour jeté machen, während wir Écarté sind?«


    »Ach was, hast du je einen guten Pas seul von ihrem Chef gesehen?«


    Schließlich beschließt die Vorsitzende: »Ich schlage vor, wir erweisen ihm erst ein wenig Révérence, und dann bekommt er ein Grand Battement in die Eier.«


    47

    So erwecken Sie den Eindruck, wirklichzuzuhören

    (ohne immer nur »ja«, »hm« und »genau« zu sagen)


    Bei Gesprächen sagen wir häufig »ja« oder brummen »hm«, um dem Sprecher anzuzeigen, dass wir ihm zuhören – wobei das ganz automatisch passiert und wir oft gar nicht wirklich bei der Sache sind. Mein Freund Phil zum Beispiel macht ständig »hm«, ohne dass ich recht weiß, ob er noch zuhört. Gelegentlich fordere ich ihn dann heraus: »So, Phil, und was habe ich gerade gesagt?«


    »Äh, nun, verflixt ...« Phil hat keinen Schimmer. Dafür kann er nichts. Schließlich ist er ein Mann, und Männer brummen gern mal »hm«, obwohl sie gar nicht zuhören. Einmal schwätzte ich über dies und das so vor mich hin, und Phil streute eifrig »hm« ein. Um zu prüfen, ob er wirklich zuhörte, erzählte ich: »Und ich glaube, heute Nachmittag lasse ich mir ein Ganzkörper-Tattoo machen.«


    Phil brummte sein übliches »Hm«.


    Na ja, besser brummeln als nur blöd starren. Aber Spitzenkommunikatoren machen es anders. Versuchen Sie mal, Ihre »Hms« durch ausgewachsene Empathie-Bekundungen zu ersetzen.


    Was sind Empathie-Bekundungen?


    Dabei handelt es sich um kurze, einfache, zustimmende Sätze. Statt nur »hm« zu sagen, bildet man vollständige Sätze wie: »Ich verstehe, warum Sie so entschieden haben« oder »Das ist wirklich spannend!« Die Empathie-Bekundung kann auch aus einem kurzen Lob bestehen: »Ja, Sie haben da ehrenhaft gehandelt« oder »Es ist bezaubernd, dass Sie das gefühlt haben.«


    Wer mit vollständigen Sätzen statt mit Brummeln antwortet, wirkt nicht nur redegewandter, sondern vermittelt seinem Gegenüber auch das Gefühl, verstanden zu werden.
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      Technik N° 47


      Zeigen Sie Empathie


      Brummeln Sie nicht einfach stupide »hm«. Bekunden Sie Ihre Zustimmung in ganzen Sätzen. Streuen Sie immer wieder mal ein »Ich verstehe, was Sie meinen« ein. Garnieren Sie das Ganze gelegentlich mit sentimentalem Glitzer wie »Das haben Sie sehr lieb gesagt«. Ihre Empathie wird Ihr Gegenüber beeindrucken und zum Weiterreden ermuntern.

    


    Doch das hat natürlich seinen Preis: Um die richtigen Worte einstreuen zu können, müssen Sie zuhören.


    Im Folgenden wollen wir diese Technik verfeinern und ins Kapitel Empathie für Fortgeschrittene einsteigen.
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    So vermitteln Sie das Gefühl, Sie würden die Dinge genauso sehen/hören/empfinden wie Ihr Gegenüber


    Vor etwa zehn Jahren hatte ich mal eine Mitbewohnerin namens Brenda. Sie war eine Stepptanzlehrerin, aber sie machte das nicht nur, um Geld zu verdienen. Sie lebte für den Stepptanz. Sie pflasterte ihre Wände zu mit Postern von Bill »Bojangles« Robinson und Charles »Honi« Coles. Sie ging nicht im Haus herum – sie steppte von Zimmer zu Zimmer. Das war zwar laut, aber dafür wusste ich immer, wo sie zu finden war, wenn ein Telefonanruf für sie kam.


    Einmal fragte ich Brenda, seit wann sie sich für Stepptanz interessiere. Sie antwortete: »Seit dem Augenblick, als ich die Ohren aufmachte.« Ihre Ohren? Seltsam, dachte ich. Die meisten Menschen hätten gesagt, »als ich die Augen aufmachte«. In diesem Moment wurde mir klar, dass Brenda die Welt mehr durch ihre Ohren als durch ihre Augen wahrnahm.


    Wir alle nehmen die Welt mit unseren fünf Sinnen wahr. Wir sehen die Welt. Wir hören die Welt. Wir fühlen die Welt. Wir riechen die Welt. Und wir schmecken die Welt. Entsprechend reden wir über die Welt als Sinneswahrnehmung. Der Neurolinguistischen Programmierung (NLP) zufolge ist bei jedem Menschen ein Sinn dominant. Bei Brenda ist es das Gehör.


    Brenda erzählte mir, sie sei in einer dunklen Souterrain-Wohnung in New York aufgewachsen. Sie erinnert sich, schon als Baby die Schritte der Passanten knapp über ihrer Wiege gehört zu haben. Später brandete ein unablässiger Strom von Hupgeräuschen, heulenden Sirenen und klickenden Schneeketten an ihre Ohren. Besonders eingeprägt hat sich ihr das Klappern der Hufe, wenn vor dem Fenster Polizeipferde vorbei trotteten. Sie erlebte die Außenwelt erst einmal über die Ohren. Bis heute nimmt sie in erster Linie Klänge wahr. Die Stepptänzerin Brenda ist ein auditiver Mensch.


    Neurolinguisten raten, den dominierenden Sinn des Menschen anzusprechen, deswegen probierte ich einmal aus, mich bei Gesprächen mit Brenda stark auf den Hörsinn zu beziehen. Statt zu sagen, »sieht gut aus«, sagte ich, »hört sich gut an«. Statt »du solltest auf deine Gesundheit Rücksicht nehmen« sagte ich, »du solltest auf deinen Körper hören«. Ich bekam das Gefühl, sie hörte aufmerksamer zu, wenn ich mich »auditiv« ausdrückte.


    Danach hörte ich bei meinen Freunden immer genau hin, um herauszufinden, was ihr bevorzugter Sinneskanal war. Gelegentlich sagten sie Dinge wie:


    »Das sehe ich ein.«


    »Sieht in meinen Augen gut aus.«


    »Das habe ich mir anders ausgemalt.«


    »Aus meiner Sicht ...«


    Hey, dachte ich, hier war ich auf etwas Wichtiges gestoßen!


    Die schöne Theorie wackelt


    Doch dann sagte der gleiche Freund bei anderer Gelegenheit:


    »Ich höre dir zu.«


    »Klingt in meinen Ohren gut.«


    »Ich sagte mir immer wieder, dass es gutgehen würde.«


    »Meine Idee stieß auf taube Ohren.«


    »Etwas sagt mir ...«


    Offenbar war die Sache nicht ganz so einfach, wie ich gedacht hatte. So schnell ließ ich mich aber nicht entmutigen.


    Einmal fuhr ich mit Brenda und ein paar weiteren Freunden Ski. Am Abend gingen wir auf eine Party. Einer der Freunde erzählte einer Gruppe von Gästen: »Die Pisten waren so wunderschön. Alles gleißte kristallklar und weiß.«


    »Ein visueller Mensch«, mutmaßte ich.


    Ein anderer fügte hinzu: »Was für ein fantastisches Gefühl, den frischen Schnee im Gesicht zu spüren.«


    »Aha, ein kinästhetischer Mensch«, spekulierte ich.


    Und tatsächlich sagte Brenda als Nächstes: »Diese Stille heute! Man hörte nichts, hatte nur den Wind in den Ohren, während man die Pisten hinunter rauschte.« Nach dieser kurzen Unterhaltung wusste ich sicher, dass an der Geschichte etwas dran war.


    Trotzdem fand ich es weiter schwierig, den bevorzugten Sinneskanal von Menschen zu identifizieren.


    Eine einfache Lösung


    Folgendes funktioniert meiner Erfahrung nach und erfordert von Ihnen keine allzu große Detektivarbeit. Ich nenne meine Technik »anatomisch korrekte Empathie-Bekundung«, und sie lässt sich leicht erlernen. Solange Ihr Gegenüber nicht offenkundig ein auditiver, visueller oder kinästhetischer Mensch ist, antworten Sie ihm vorläufig immer auf der Schiene, auf der er gerade fährt. Sprechen Sie mit Ihren Empathie-Bekundungen immer den Sinn an, auf den sich der andere bezieht. Angenommen, Ihre Kollegin beschreibt einen Finanzplan mit den Worten: »Auf diese Weise sehen wir in sechs Monaten wieder Land«. Dann antworten Sie: »Wunderbar! Endlich Licht am Ende des Tunnels« oder »Du hast wirklich einen scharfen Blick für die Situation.«


    Hätte die Kollegin hingegen gesagt, »der Plan klingt gut«, hätten Sie in diese Kerbe geschlagen: »Ja, hört sich sehr gut an« oder »Einen Tusch für diese Lösung!«


    Eine dritte Möglichkeit. Angenommen, sie hätte gesagt: »Mein Bauchgefühl sagt mir, der Plan klappt.« Dann bekunden sie Ihre Empathie auf kinästhetische Art: »Ich kann mir vorstellen, wie du dich fühlst« oder »Du hast das Problem gut im Griff«.
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      Technik N° 48


      Anatomisch korrekte Empathie


      Über welchen Körpersinn spricht Ihr Gegenüber? Über seine Augen? Seine Ohren? Seinen Bauch? Antworten Sie einem Augen-Menschen mit visuellen Empathie-Bekundungen, dann glaubt er, Sie sähen die Welt wie er. Einem Ohren-Menschen antworten Sie mit auditiven Empathie-Bekundungen. So sagen Sie ihm klar: »Ich höre dich laut und deutlich.« Einem Gefühls-Menschen antworten Sie mit einer kinästhetischen Botschaft. So spürt er, dass Sie genauso fühlen wie er.

    


    Und was ist mit den zwei übrigen Sinnen, dem Geschmacks- und dem Geruchssinn? Nun, ich bin noch nie einem gustatorischen oder olfaktorischen Menschen begegnet. Aber einem Koch können Sie immer das Kompliment machen: »Was für ein köstlicher Einfall!« Und wenn Sie Ihren Hund schimpfen (natürlich ein olfaktorischer Typ), sagen Sie: »Es stinkt mir, wenn du meinen Teppich zerkaust.«


    Die nächste Technik hilft, mit einem einzigen Wort Nähe zu erzeugen.
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    So lässt man Menschen wir denken

    (statt ich gegen dich)


    Man muss zwei Leuten, die miteinander plaudern, nur kurz zuhören, und schon erfährt man eine Menge über ihre Beziehung zueinander. Man kann schnell sagen, ob sie sich gerade erst kennen gelernt haben oder alte Freunde sind. Man weiß auch sofort, ob ein Mann und eine Frau einander fremd sind oder ein Paar.


    Dafür müssen Freunde sich gar nicht »Kumpel«, »Partner« oder »Spezi« nennen beziehungsweise Liebende einander »Schatzi«, »Bärchen« oder »Mausi«. Auch das Gesprächsthema wäre egal, ebenso der Ton, in dem die zwei miteinander reden. Selbst mit verbundenen Augen könnten Sie eine Menge über die Beziehung der beiden sagen – denn die nun folgende Technik beruht auch nicht auf Körpersprache.


    Und woran erkennen wir nun, welche Beziehung zwei Menschen zueinander haben? Wenn Menschen sich näherkommen, durchlaufen ihre Unterhaltungen verschiedene Stadien:


    Erstes Niveau: Klischees


    Unterhalten sich zwei Fremde, tauschen Sie in erster Linie Klischees aus. Plaudern zwei Fremde etwa über das anerkanntermaßen langweiligste Thema der Welt – das Wetter –, dann sagen sie Dinge wie: »Schön sonnig heute, was?« oder »Mann, was für ein Regen!«


    Zweites Niveau: Fakten


    Menschen, die zwar miteinander bekannt, aber nicht befreundet sind, besprechen oft Tatsachen. »Weißt du, Joe, dieser Juli war doppelt so sonnig wie der vergangene.« Oder: »Wir haben uns endlich durchgerungen, einen Swimmingpool zu bauen, gegen die Hitze.«


    Drittes Niveau: Gefühle und persönliche Fragen


    Leute, die miteinander befreundet sind, teilen einander oft ihre Gefühle mit, selbst über so langweilige Themen wie das Wetter. »George, ich liebe diese sonnigen Tage einfach!« Sie stellen sich auch persönliche Fragen: »Wie hältst du es, Betty? Bist du auch eine Sonnenanbeterin?«


    Viertes Niveau: Wir-Aussagen


    Jetzt erreichen wir die höchste Stufe von Vertrautheit. Längst reden wir nicht mehr nur über Fakten und Gefühle, wir reden über uns. Wenn Freunde das Wetter besprechen, sagen sie vielleicht: »Wenn wir weiter so schönes Wetter haben, wird das ein grandioser Sommer.« Liebende sagen Dinge wie: »Ich hoffe, das schöne Wetter hält für uns an, damit wir auf der Reise baden gehen können.«


    Auf dieser Erkenntnis beruht die folgende Technik, mit der man ultimative verbale Nähe schaffen kann: Fangen Sie einfach viel früher als gewohnt an, wir und uns zu sagen. Damit geben Sie Kunden, Interessenten, selbst Wildfremden das Gefühl, Sie seien bereits Freunde. Das funktioniert auch bei potenziellen Partnern: Wenn Sie wir sagen, bekommt der/die andere das Gefühl, Sie zwei wären bereits ein Paar. Ich nenne die Technik »Verfrühtes Wir«. Bei freundlichem Geplauder überspringen Sie einfach die ersten zwei Stufen und steigen gleich bei Niveau drei und vier ein.


    Fragen Sie einen potenziellen Kunden nach seinen Gefühlen, als wäre er ein alter Freund. (»George, was halten Sie vom neuen Ministerpräsidenten?«) Und verwenden Sie wir/uns in jedem Zusammenhang, der Sie irgendwie beide betrifft. (»Glauben Sie, es wird uns unter seiner Regierung besser gehen?«) Bilden Sie ganz bewusst Wir-Sätze, die wir normalerweise nur gegenüber Freunden, Partnern und anderen vertrauten Personen verwenden. (»Ich denke, wir werden seine Regierungszeit schon überleben.)


    Das Wort wir fördert das Zusammengehörigkeitsgefühl. Es gibt dem Zuhörer das Gefühl, dazuzugehören. Es vermittelt das unterschwellige Gefühl von »du und ich gegen den Rest der bösen Welt«. Wenn Sie verfrüht wir und uns sagen, werden sich selbst Fremde Ihnen näher fühlen. So vermitteln Sie unterbewusst das Gefühl, Sie seien bereits Freunde. Bei einer Party können Sie zum Beispiel am Buffet zu Ihrem Hintermann sagen: »Hey, das sieht ja toll aus. Da haben sie uns aber wirklich was Tolles hingestellt.« Oder: »Au weia, wenn wir all die schönen Sachen probieren, bereuen wir es morgen, wenn wir auf die Waage steigen.«
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      Technik N° 49


      Verfrühtes Wir


      Damit schaffen Sie Vertrautheit, selbst wenn Sie jemanden gerade erst kennen gelernt haben. Verwirren Sie die Psyche des anderen, indem Sie die Unterhaltungs-Niveaus eins und zwei überspringen und direkt bei den Niveaus drei und vier einsteigen. Schaffen Sie mit den magischen Worten Wir, Uns und Unser ein Gefühl von Nähe.

    


    In den vorherigen Kapiteln haben wir gelernt, wie wir die Bewegungen unserer Gesprächspartner widerspiegeln (ahmen Sie die Klasse nach), ihre Worte übernehmen (Echo-Technik), wie wir starke Bilder aus ihrer Erfahrungswelt verwenden, durch anatomisch korrekte Empathie-Bekundungen Nähe erzeugen und mit verfrühtem Wir Freundschaft suggerieren.


    Was haben Freunde, Partner und vertraute Kollegen sonst noch gemein? Eine Vorgeschichte. Die letzte Technik dieses Kapitels vermittelt einer ziemlich neuen Bekanntschaft das warme, wohlige Gefühl, Sie zwei hätten schon eine lange gemeinsame Geschichte.
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    So schaffen Sie mit einem Insiderwitz Nähe


    Partner flüstern sich Sätze ins Ohr, aus denen niemand anderes schlau würde. Freunde können sich über kryptische Bemerkungen kaputt lachen, die einem zufälligen Ohrenzeugen völlig unverständlich wären. Und langjährige Kollegen kichern über gemeinsame Erfahrungen.


    Ein Unternehmen, das ich einmal betreute, hatte innerhalb eines Jahrzehnts Reengineering, Empowerment, Total Quality Management und Teambildung kommen und gehen gesehen. Und auf Firmenpartys lachen sich die Angestellten bis heute über die Episode kaputt, als das ganze Unternehmen, vom Manager bis hin zum Hausmeister, einen zehn Meter hohen Masten hochkletterte, alles im Namen der Teambildung. Dabei rutschte der CEO des Unternehmens ab und brach sich den großen Zeh. Beim nächsten wöchentlichen Meeting wedelte der Chef mit seiner Krücke und verkündete barsch: »Keine weiteren Übungen zur Teambildung!« So starb die Teambildung – und ein Insiderwitz war geboren.


    Aus gemeinsamen Erfahrungen wie dieser erwächst eine Unternehmenskultur. Die Angestellten haben eine gemeinsame Geschichte und eine dazu passende Sprache. Bis heute sagen sie, »Wedeln wir doch mit der Krücke« oder »Das soll den Fahnenmasten runterrutschen«, wenn sie einen Plan für bescheuert halten. Dann müssen alle lachen. Niemand außer diesen Betriebsangehörigen versteht solche Bemerkungen.


    Der Stückeschreiber Neil Simon versteht es brillant, mit nur einem einzigen Wort dem Publikum zu signalisieren, dass zwei Personen auf der Bühne verheiratet oder seit langem befreundet sind. Eine Person sagt etwas Kryptisches zur anderen, dann lachen beide sich kaputt. Und jeder Zuseher kapiert: Diese zwei sind ein Paar bzw. alte Freunde.


    Wenn ich meinen Freund Daryl treffe, begrüßen wir uns mit »Quak«. Warum? Weil er mir bei unserer ersten Begegnung, auf einer Party vor fünf Jahren, erzählte, auf einer Entenfarm aufgewachsen zu sein. Als ich gestand, noch nie eine Entenfarm besucht zu haben, spielte er mir eine Ente vor – grandios. Er wendete den Kopf hin und her, sah mich erst aus einem Auge an, dann aus dem anderen, flatterte dazu mit den Armen und quakte. Ich musste darüber so lachen, dass er noch einen plattfüßigen Entengang drauflegte. Dann watschelten wir beide durch den Raum, flatternd und quakend. Auf jener Party machten wir uns so richtig zu Affen.
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      Gemeinsame Geschichte


      Geben Sie relativ neuen Bekannten das Gefühl großer Vertrautheit, indem Sie auf Ihre (kurze) gemeinsame Geschichte anspielen. Suchen Sie dafür nach einem besonderen Augenblick, den Sie während einer früheren Begegnung gemeinsam erlebt haben. Beschwören Sie dann das Lachen, das warme Lächeln, die gute Laune von damals wieder herauf. Jetzt verfügen Sie, ganz wie alte Freunde, über eine gemeinsame Geschichte, eine Instant-Geschichte.

    


    Am Tag nach der Party klingelte mein Telefon. Ich nahm ab und hörte statt, »Hallo, hier spricht Daryl«, nur »Quak«. Damit begann unsere Freundschaft. Bis heute noch muss ich nur »Quak« am Telefon hören, und glückliche, wenn auch ein wenig peinliche Erinnerungen durchströmen mich. Das »Quak« ruft unsere Geschichte in Erinnerung und erneuert unsere Freundschaft, egal, wie lang es her ist, dass wir das letzte Mal miteinander gequakt haben.


    Was bleibt jetzt noch?


    Siegertypen (egal, in welchem Bereich) haben drei Dinge gemein: Chemie, Charisma und Selbstbewusstsein. Im ersten Teil haben wir gelernt, wie man mit Körpersprache einen dynamischen, selbstbewussten und charismatischen ersten Eindruck macht. Im zweiten Teil ergänzten wir unseren Körperausdruck durch gekonnten Smalltalk. Dann schauten wir uns im dritten Teil ab, was die großen Jungs und Mädchen anders machen, und wie auch wir in die Oberliga des Lebens aufsteigen können. Teil vier rettete uns vor peinlichen Pausen im Gespräch mit Menschen, mit denen wir nicht viel gemein haben. Und im fünften Teil haben wir Techniken gelernt, wie man sofort einen Draht zum Gegenüber findet und Intimität herstellt.


    Was bleibt noch? Sie ahnen es schon: Wir müssen dafür sorgen, dass unser Gegenüber sich gut findet. Aber heutzutage muss man mit Komplimenten verdammt aufpassen. Ein Kompliment am falschen Platz, und man ruiniert alles. Erforschen wir jetzt die Macht des Kompliments und die Torheit der Speichelleckerei. Lernen Sie, dieses mächtige Instrument effektiv einzusetzen.
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    Der Unterschied zwischen klugen Komplimenten und törichten Lobhudeleien


    Kinder sind Experten darin zu bekommen, was sie wollen. Auf Papas Knie sitzend flöten sie: »Papa, du bist wunderbar. Ich weiß, du kaufst mir die neue Puppe.« Am nächsten Morgen, mit Mama im Supermarkt: »Mama, ich liebe dich! Du bist die allerbeste Mama auf der Welt. Ich weiß, du kaufst mir den Schokoriegel.«


    Vom instinktiven Glucksen des hungrigen Säuglings, wenn die Mama ans Bettchen kommt, bis hin zum berechnenden Kompliment des Verkäufers, wenn ein potenzieller Kunde das Autohaus betritt – Menschen greifen ganz selbstverständlich zu Komplimenten, wenn sie von einem anderen etwas wollen. Ja, Komplimente sind ein überaus gängiges und allgemein empfohlenes Mittel, um zu bekommen, was man will. Dale Carnegie schrieb: »Beginnen Sie mit Lob und aufrichtiger Anerkennung«, und 15 Millionen Leser nahmen es sich zu Herzen. Die meisten von uns glauben noch immer, mit Komplimenten bekämen wir am ehesten von anderen, was wir wollen.


    Und ja, wenn es um kleine Wünsche wie Puppen von Papa und Smarties von Mama geht, stimmt das vielleicht. Aber die Geschäftswelt hat sich seit Carnegies Tagen dramatisch verändert. Heutzutage schafft es nicht mehr jeder lächelnde Schleimer, mit Lobhudelei reich zu werden.


    Das Problem: ungeschickte Komplimente


    Man macht jemandem ein Kompliment. Man lächelt und wartet, dass warme Gefühle den Empfänger durchströmen. Manchmal muss man da lange warten.


    Denn wenn der Empfänger nur den geringsten Verdacht hegt, Sie verfolgten mit Ihrem Lob eigennützige Zwecke, geht die Sache nach hinten los. Nach einem unaufrichtigen oder tollpatschigen Kompliment wird der andere Ihnen kaum je wieder vertrauen. So können Sie eine mögliche (Geschäfts-)Beziehung ruinieren, noch bevor sie angefangen hat.


    Mit gekonntem Lob sieht es natürlich ganz anders aus. Wenn man Lob geschickt anbringt, kann es eine Beziehung beflügeln.


    Doch worin besteht nun der Unterschied zwischen einem geglückten Kompliment und einer misslungenen Schmeichelei? Dabei spielen viele Faktoren eine Rolle. Auf Ihrer Seite zum Beispiel: Aufrichtigkeit, Timing, Motivation und Formulierung. Auf der Seite Ihres Gegenübers spielen eine Rolle: Selbstbild, berufliche Stellung, Erfahrung mit Komplimenten und seine Einschätzung Ihres Urteilsvermögens. Natürlich spielt eine Rolle, wie lange Sie sich bereits kennen. Wenn Sie jemandem ein Kompliment machen, den Sie nur vom Telefon, von E-Mails oder Briefen kennen, kommen sogar noch solche Feinheiten hinzu, ob Sie dem anderen jemals begegnet sind oder nur von einem Foto kennen.


    Grässlich kompliziert, was? Die Forschungsergebnisse von Soziologen zeigen: 1) Das Kompliment einer neuen Bekanntschaft wirkt stärker als das einer Person, die man länger kennt. 2) Das Kompliment ist glaubwürdiger, wenn es einer unattraktiven Person oder einer attraktiven Person, die man nie gesehen hat, gemacht wird. 3) Ihr Kompliment kommt besser an, wenn Sie sich bescheiden geben – aber nur, wenn der Empfänger Sie als höherrangig einstuft. Wenn Sie auf der Karriereleiter weiter unten stehen als der Empfänger, sinkt die Glaubwürdigkeit des Kompliments, wenn Sie es mit einer bescheidenen Bemerkung einleiten. Kompliziert, dieses Komplimente-Machen.


    Doch lassen wir uns von diesen wissenschaftlichen Erkenntnissen nicht irre machen. Packen wir lieber ein paar fantastische kleine Techniken in unsere Trickkiste. Alle folgenden Methoden berücksichtigen die Ergebnisse der soziologischen Forschung. Hier kommen neun effektive Techniken, wie man im dritten Jahrtausend Komplimente macht.
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    Wie man jemandem ein Kompliment macht

    (ohne schleimig zu wirken)


    Das Risiko, wenn man jemandem ein Kompliment macht, besteht natürlich immer darin, dass der misstrauische Empfänger annimmt, Sie kröchen Ihm schamlos in den Hintern, um zu bekommen, was Sie von ihm wollen.


    Das ist die traurige Wahrheit über Komplimente. Wenn Sie Ihrem Boss, Ihrem Kunden, Ihrem Schatz aus heiterem Himmel ein dickes Kompliment machen, riecht der Empfänger sofort Lunte. Ihr Partner wird sogar annehmen, Sie fühlten sich wegen irgendetwas schuldig. Aber was ist der Ausweg? Mit seiner Wertschätzung hinter dem Berg zu halten?


    Nein. Bringen Sie Ihr Kompliment indirekt an den Mann, die Frau, zum Beispiel über den Flurfunk, einen bewährten Kommunikationskanal im Berufsleben. Dass Gerüchte sich in Windeseile herumsprechen, wissen wir spätestens seit den historischen Tagen, als Komiker scherzten, die wichtigsten Kanäle zur Verbreitung von Nachrichten seien »Telefon, Telegraf und Frauentratsch«. Leider werden über Gerüchteküchen meist Gemeinheiten von der Art verbreitet, die zum einen Ohr hinein und beim Tratsch mit der Nachbarin sofort zum Mund wieder hinausgehen. Doch Gerüchte müssen ja nicht notwendigerweise gemein sein; auch Nettigkeiten lassen sich über diesen Kanal verbreiten. Und klingen dann im Ohr des Gelobten umso süßer. Das ist keine Neuentdeckung. Schon 1732 schrieb Thomas Fuller: »Freunde sind Menschen, die hinter meinem Rücken gut von mir sprechen.« Wir neigen eher dazu, jemandem zu trauen, der etwas Freundliches über uns zu sagen hat, wenn wir außer Hörweite sind, als jemandem, der uns offen schmeichelt.


    
      Das risikolose Kompliment (hinter dem Rücken)


      Anstatt jemandem direkt von Ihrer Bewunderung zu erzählen, reden Sie besser mit jemandem, der Ihrer Zielperson nahesteht. Nehmen wir beispielsweise an, Sie wollten bei Claudia Müller Punkte sammeln. Dann machen Sie Claudia kein direktes Kompliment. Gehen Sie zu ihrer lieben Kollegin Diana Meier und sagen Sie ihr: »Claudia ist wirklich dynamisch. Echt brillant, was sie kürzlich im Meeting gesagt hat! Irgendwann wird sie den Laden hier leiten.« Ich wette zehn zu eins, dass Ihre Bemerkung über den Flurfunk innerhalb von 24 Stunden Claudias Ohren erreichen wird. Diana wird ihrer Freundin erzählen: »Weißt du, was Soundso kürzlich über dich gesagt hat?«
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      Lob aus der Gerüchteküche


      Ein Kompliment, das einem ins Gesicht gesagt wird, entzückt weniger als eines, das man nur zufällig mitbekommt. Deswegen hat es unbezahlbare Vorteile, sein Kompliment nicht über Telefon oder Telegraf, sondern über Flurfunk zu übermitteln. So entzieht man sich dem Verdacht, ein schleimender, buckelnder, anbiedernder, in den Hintern kriechender Schmeichler zu sein, der sich nur lieb Kind machen will. Außerdem bleibt beim Empfänger das Gefühl zurück, Sie würden sein Lob in alle Welt hinausposaunen.

    


    In diesem Fall haben Sie Diana zur Brieftaube gemacht, die Ihr Kompliment an Claudia zustellte. Dies führt uns zur nächsten Technik, bei der Sie zur Brieftaube für Komplimente anderer Menschen werden.
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    So wird man eine Brieftaube für angenehme Gefühle


    Brieftauben gibt es schon ewig. Die tüchtigen geflügelten Boten wurden im Krieg oft durch Beschuss verletzt und starben nach Überbringen ihrer Botschaft – und retteten tausenden Menschen das Leben. Einem hartnäckigen Vogel namens Cher Ami verdankten im Ersten Weltkrieg zweihundert Menschen ihr Leben. Das tapfere einbeinige Vögelchen überbrachte während der Schlacht von Argonne seine (an einem Beinstumpf hängende) Nachricht, obwohl es einen Schuss durch den Flügel erlitten hatte. Das blutverschmierte kleine Federknäuel kam gerade noch rechtzeitig, um die Bewohner der Stadt vor der unmittelbar bevorstehenden Bombardierung durch die Deutschen zu warnen.


    Ein anderer tüchtiger Vogel, Stumpy Joe, bewährte sich auf den Schlachtfeldern derart, dass seine Fans ihn nach seinem Tod ausstopften und im National Air Force Museum in Dayton (Ohio) ausstellten. Und Millionen weiterer tapferer Vögel haben Brieftaubenfreunden in aller Welt frohe Botschaften überbracht. Diesen kleinen Helden zu Ehren habe ich die folgende Komplimente-Technik »Brieftauben-Bonus« genannt.


    Handeln Sie, wenn Sie hören, wie jemand gelobt wird. Sie brauchen die frohe Botschaft ja nicht auf einen Zettel schreiben, diesen zusammenrollen, sich ans Bein binden und zum Empfänger fliegen wie Stumpy Joe. Sie können sich das Lob aber sehr wohl merken und es mündlich derjenigen Person überbringen, die sich am meisten darüber freut: dem Gelobten.


    Spitzen Sie die Ohren, wenn Menschen gute Dinge übereinander sagen. Leiten Sie es weiter, wenn Ihr Kollege Karl etwas Freundliches über Ihren Kollegen Fritz sagt. »Weißt du, Fritz, kürzlich hat Karl etwas sehr Nettes über dich gesagt.«


    Ihre Schwester lobt einen deiner Cousins als »energiegeladen«? Nur zu, rufen Sie ihn an und erzählen Sie es ihm.


    Ihre Mutter findet, der kleine Manni habe den Rasen toll gemäht? Richten Sie es ihm aus. Hey, wir alle lieben Wertschätzung, selbst wenn sie von Mami kommt.


    Und inwiefern profitieren Sie davon? Jeder schätzt die Überbringer guter Nachrichten. Wenn Sie das Lob anderer ausrichten, wird man Sie genauso dafür lieben wie den Lobenden selbst. Nennen Sie es ruhig Tratschen. Aber von der guten Art.
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      Brieftauben-Bonus


      Vielen Menschen wächst sofort ein Schnabel, wenn sie etwas Gemeines über andere hören, und sie verwandeln sich in Brieftauben. Gewöhnen Sie sich besser an, gute Nachrichten zu überbringen. Wenn Sie mitbekommen, dass jemand einen anderen lobt, fliegen Sie zum Gelobten, mit dem Kompliment im Schnabel. Ihre Fans werden Sie nach Ihrem Ableben vielleicht nicht ausstopfen und in einem Museum ausstellen wie Stumpy Joe. Aber jeder liebt die Überbringer netter Gedanken.

    


    Überbringen Sie mehr als nur Lob


    Sie werden Herzen erwärmen und Freunde gewinnen, wenn Sie nicht nur Lob, sondern auch für den Empfänger nützliche Nachrichten überbringen. Kontaktieren Sie Leute per Telefon, Brief oder E-Mail und teilen Sie ihnen mit, was Sie Interessantes erfahren haben. Angenommen Sie sehen einen großen Artikel über Einrichtungstrends in der Los Angeles Times und müssen dabei an Ihren Freund Ned denken, der in North Carolina Möbel designt. Dann schicken Sie ihm den Artikel doch! Oder Ihre Klientin Sally ist Bildhauerin in San Francisco und Sie sehen eine Ihrer Arbeiten im Haus eines Bekannten in New York? Dann erzählen Sie ihr kurz davon.


    Mein Freund Dan lebt in San Francisco, und jedes Mal, wenn er in der Zeitung etwas über Kommunikation sieht, schneidet er den Artikel aus und schickt ihn mir. Ohne weitere Nachricht, einfach mit »z.K. – Grüße, Dan« in die Ecke gekritzelt. Er ist mein ganz privater Westküsten-Medienbeobachter.


    Probieren Sie es aus. Denken Sie nur daran, wie viel Geld für Grußkarten Sie einsparen. Mit einem relevanten Zeitungsausschnitt zeigen Siegertypen: »Ich denke an dich und deine Interessen.«
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    Wie man das Gefühl vermittelt, ein Kompliment wäre einem »nur so rausgerutscht«


    Hier eine weitere Methode, wie man Egos massiert: Sparen Sie sich plumpe direkte Komplimente und deuten Sie stattdessen etwas Wunderbares über Ihren Gesprächspartner an. Vor ein paar Monaten besuchte ich einen alten Freund in Denver, den ich lange nicht gesehen hatte. Als er mich im Hotel abholte, begrüßte er mich mit: »Hallo, Leil. Wie geht’s dir?« Dann hielt er inne, musterte mich und sagte: »Dir ist es offenbar gut ergangen.« Wow! Ich fühlte mich großartig. Er hatte (durch die Blume) gesagt, dass ich toll aussähe.


    Offenbar wollte es das Schicksal aber, dass ich mir nicht zu viel einbildete. Denn nachdem mich der Freund abends am Hotel abgesetzt hatte, fuhr ich mit dem Lift nach oben. Im dritten Stock stieg ein Haustechniker des Hotels dazu. Er lächelte mich an. Ich lächelte zurück. Er sah mich erneut an und sagte: »Donnerwetter, Madam, waren Sie Model ... (O Mann, ich fühlte mich wie eine Königin!) ... als Sie noch jung waren?«


    PLOINK! Warum hatte er nicht rechtzeitig die Klappe gehalten, bevor er den Hammer fallen ließ? Mit seinen ersten Worten schmeichelte er mir (indirekt), doch mit dem zweiten Halbsatz machte er mich zur alten Dame. Der ganze nächste Tag war im Eimer. Verdammt, die (unbeabsichtigte) Ohrfeige ruinierte mir sogar die ganze Woche. Eigentlich ärgere ich mich noch immer darüber.


    Die Lehre daraus: Hüten Sie sich vor Bemerkungen, die der andere in den falschen Hals bekommen könnte. Angenommen, Sie besuchen eine Stadt und fragen einen Passanten: »Entschuldigung, können Sie mir sagen, wo man hier richtig gut essen kann?« Damit implizieren Sie, dass der Angesprochene wirkt wie ein Mensch von Geschmack. Fragen Sie den gleichen Passanten aber, »He, kennen Sie in dem Kaff eine versiffte Eckkneipe?«, implizieren Sie etwas weniger Schmeichelhaftes.
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      Implizierte Großartigkeit


      Flechten Sie Kommentare in Ihre Unterhaltung, die etwas Positives über Ihren Gesprächspartner implizieren. Aber passen Sie auf. Machen Sie es nicht kaputt wie der freundliche Hausmeister. Oder der Junge aus dem Süden, der auf dem Highschool-Abschlussball sein Date lobte: »Donnerwetter, Mary Lou, für ein dickes Mädchen tanzt du richtig gut!«
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    So gewinnt man mit »Undercover«-Komplimenten Herzen


    Als Nächstes kommt in unserer Serie von Wohlfühl-Techniken eine Methode, die ich »Zufällige Schmeichelei« nenne. Einmal sprachen wir bei einer Dinnerparty über Raumfahrt. Der Gentleman zu meiner Rechten sagte: »Leil, du bist viel zu jung, um dich daran zu erinnern, als Apollo 11 auf dem Mond landete ...«


    Ich könnte nicht wiedergeben, was der Mann als Nächstes sagte, und wenn mein Leben davon abhinge. Ich erinnere mich lediglich, innerlich gelächelt und mich gereckt zu haben, um im Esszimmer-Spiegel einen Blick auf mein jugendliches Selbst zu erhaschen. Natürlich erinnere ich mich an den Juli 1969. Wie der Rest der Welt saß ich wie festgewachsen vor dem Fernseher und beobachtete, wie Neil Armstrong seinen Stiefel Größe 9 1/2 B auf den Mondboden setzte. Doch bei jener Dinnerparty hatte ich keinen Gedanken mehr für Raumfahrt übrig. Ich war viel zu sehr damit beschäftigt, mich darüber zu freuen, dass dieser reizende Mann glaubte, ich sei nach 1969 geboren. Ich nahm an, sein Kommentar über meine Jugend sei ihm nur so rausgerutscht. Also musste es ernst gemeint sein.


    Von wegen! Wahrscheinlich wusste der Mann ganz genau, dass ich alt genug war, um mich an die Mondlandung zu erinnern. Ich wette, er verwendete die Technik der Zufälligen Schmeichelei. Aber das macht nichts. Ich erinnere mich trotzdem gern an ihn. Bei der Zufälligen Schmeichelei versteckt man das Lob in einem Nebensatz, man setzt es in eine Art verbaler Klammer.


    Versuchen Sie’s. Sie werden es mögen. Und die anderen werden es erst recht mögen


    Versuchen Sie die Zufällige Schmeichelei, und Sie werden ein Lächeln auf die Gesichter der Empfänger zaubern. Sagen Sie Ihrem 65-jährigen Onkel: »Jemand so Fittes wie du wäre die Treppe nur so hochgesprintet, aber ich musste ganz schön keuchen.« Verraten Sie einem Kollegen: »Du kennst dich mit Vertragsrecht besser aus, du hättest zwischen den Zeilen gelesen. Aber ich war so blöd, das zu unterschreiben.«


    Natürlich laufen Sie Gefahr, dass der Empfänger sich so über Ihr Lob im Nebensatz freut, dass er auf den folgenden Hauptsatz gar nicht mehr achtet.
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      Zufällige Schmeichelei


      Werden Sie zum Undercover-Schmeichler. Verstecken Sie trickreich ein Kompliment in einem Nebensatz.


      Fragen Sie nur später keinen mehr, was Sie sonst noch gesagt haben. Ihre Zufällige Schmeichelei wird den Empfänger so beglücken, dass er für alles, was danach kommt, taub ist.

    


    Bis jetzt haben wir vier Arten indirekter Komplimente untersucht: Lob aus der Gerüchteküche, Brieftauben-Bonus, Implizierte Großartigkeit und Zufällige Schmeichelei. Aber natürlich gibt es Situationen, wo direkte Komplimente durchaus ankommen. Die – schwierige, aber einträgliche – Kunst, diese anzubringen, lernen Sie in den folgenden Abschnitten.
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    So machen Sie sich mit einem »Killer-Kompliment« unvergesslich


    Hätten Sie gern ein Ass im Ärmel, mächtig genug, um Ihre Umsätze anzukurbeln, Freundschaften anzustoßen und sogar Romanzen anzubahnen? Im Folgenden gebe ich Ihnen eines an die Hand – aber beachten Sie unbedingt den Warnhinweis darauf. Sie müssen Ihre Zunge als tödliche Waffe registrieren lassen, sobald Sie die folgende Technik beherrschen. Sie heißt: »Killer-Kompliment«.


    Sie wurde vor einigen Jahren erfunden. Gerade war ich mit meiner damaligen Mitbewohnerin Christine von einer Weihnachtsparty heimgekommen. Als wir die Mäntel abnahmen, fielen mir ihr dümmliches ­Lächeln und ihr verträumter Gesichtsausdruck auf.


    »Christine, geht es dir gut?«, fragte ich.


    »Allerdings«, schnurrte sie. »Ich werde mit ihm ausgehen.«


    »Wie? Mit wem?«


    »Ach, du weißt schon«, sagte sie, pikiert, dass ich nicht von selbst draufgekommen war. »Der Mann, der mir sagte, ich hätte tolle Zähne.«


    Zähne!


    An jenem Abend ging ich zufällig am Bad vorbei, als Christine sich gerade bettfertig machte. Ich sah, wie sie sich im Spiegel angrinste, den Kopf hin und her wendete und jeden Zahn einzeln bürstete. Dabei starrte sie die ganze Zeit in den Spiegel und betrachtete das Gebiss, das ihr Bewunderer so gelobt hatte. Mir wurde klar, dass der Mann, der Christine dieses ungewöhnliche Kompliment gemacht hatte, sie damit völlig von den Socken gehauen – und einen Mords-Eindruck bei ihr hinterlassen – hatte.


    Was ist ein Killer-Kompliment? Ein Lob für eine sehr persönliche und spezifische Qualität, die man in jemandem entdeckt hat. »Ihre Krawatte gefällt mir«, ist kein Killer-Kompliment. Ebenso wenig: »Du bist ein netter Mensch.« (Das erste ist nicht persönlich genug, das zweite zu unspezifisch.) Ein Killer-Kompliment geht eher so: »Du hast sehr ausgefallene Augen« (sehr spezifisch) oder »Dich umgibt eine wunderbare Aura von Ehrlichkeit« (sehr persönlich).


    Weil sich Menschen anfänglich oft schwer tun, ein Killer-Kompliment zu machen, verleite ich meine Seminarteilnehmer mit einem Trick dazu. Mitten im Programm bitte ich sie, ihre Augen zu schließen und an ihren Partner aus einer vorhergehenden Übung zu denken. Dann weise ich sie an: »Rufen Sie sich jetzt einen ansprechenden Charakterzug oder ein attraktives körperliches Merkmal dieser Person in Erinnerung.« Dabei schränke ich ein: »Wählen Sie aber etwas, das Sie normalerweise eher nicht erwähnen würden. Hatte Ihr Partner vielleicht ein hübsches Lächeln oder ein Funkeln in den Augen? Strahlte er vielleicht Gelassenheit oder Vertrauenswürdigkeit aus? Haben Sie etwas gefunden?«


    Und dann lasse ich die Bombe platzen: »Und jetzt gehen Sie zu dieser Person und verraten Sie ihr, was Sie gefunden haben.« Darauf reagieren die meisten erst einmal schockiert. »Was? Ich soll das sagen?« Der Gedanke allein lähmt sie. Doch mutig fängt einer nach dem anderen an, sich seinen Partner zu suchen und ihm ein Killer-Kompliment zu überbringen. Freude macht sich im Zimmer breit, während Menschen von Wildfremden gesagt bekommen, sie hätten wunderschöne Hände oder tiefgründige braune Augen. Lachen durchdringt den Raum. Ich blicke auf ein Meer von lächelnden, fröhlich geröteten Gesichtern. Jeder liebt es, ein ganz persönliches Killer-Kompliment gemacht zu bekommen. Und jeder entwickelt herzliche Gefühle für denjenigen, der es gemacht hat.


    Gebrauchsanweisung für Killer-Komplimente


    Vorsicht, bei unsachgemäßem Einsatz kann ein Killer-Kompliment (wie jede Kanone) nach hinten losgehen. Hier die Gebrauchsanweisung für dieses mächtige Instrument.
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      Killer-Kompliment


      Suchen Sie nach einem ganz spezifischen, einzigartigen, positiven Merkmal, das die Person, der Sie schmeicheln wollen, aufweist.


      Blicken Sie Ihrem Gegenüber am Ende des Gesprächs direkt in die Augen. Sagen Sie seinen Namen, bringen Sie Ihr Killer-Kompliment an, und reißen Sie ihn vom Hocker.

    


    Regel 1: Machen Sie das Killer-Kompliment unter vier Augen.


    Angenommen, Sie stehen in einer Fünfergruppe und machen einer Frau ein Kompliment für ihre Fitness. Dann fühlen sich die anderen Frauen der Gruppe fett. Loben Sie einen Mann für seine aufrechte Haltung, fühlen sich die anderen wie der Glöckner von Notre Dame. Auch der Empfänger des Kompliments wird sich genieren – denn er wird heftig erröten.


    Regel 2: Machen Sie Ihr Killer-Kompliment glaubwürdig.


    Ich beispielsweise kann zum Verrecken nicht singen. Wenn man mich zwingt, Happy Birthday anzustimmen, klinge ich wie ein krankes Schwein. Wäre ein Zuhörer so närrisch, mich für meinen Gesang zu loben, wüsste ich, dass er Blödsinn redet.


    Regel 3: Machen Sie niemandem mehr als ein Killer-Kompliment pro Halbjahr.


    Sonst wird man Sie für einen unaufrichtigen, schleimigen, kriecherischen, arschkriechenden und durch und durch manipulativen Menschen halten.


    Gut gezielte Killer-Komplimente überwältigen jeden. Am besten funktionieren sie allerdings bei neuen Bekanntschaften. Um Freunde täglich zu loben, nehmen Sie besser die folgende Technik.


    56

    So bringt man Menschen mit »Lobeshäppchen« zum Lächeln


    Killer-Komplimente für Unbekannte und das (weiter hinten vorgestellte) Grabstein-Spiel für Geliebte sind schwere Geschütze – ganz anders als die hier präsentierte Erbsenpistole, mit der Sie jederzeit auf jeden ballern dürfen. Ich nenne die Technik »Kleine Streicheleinheiten«


    Kleine Streicheleinheiten flicht man ganz nebenher in alltägliche Unterhaltungen ein. Verteilen Sie bei Gesprächen mit Kollegen großzügig Streicheleinheiten:


    »Gut gemacht, John!«


    »Gute Arbeit, Hermann!


    »Nicht schlecht, Paula.«


    Einer meiner Freunde hat eine bezaubernde Art, kleines Lob anzubringen. Wenn ihm gefällt, was ich gemacht habe, sagt er: »Nicht ganz verkehrt, Leil.«


    Verteilen Sie auch im häuslichen Alltag großzügig Streicheleinheiten. Das Abendessen war köstlich? Dann loben Sie: »Schatz, in der ganzen Stadt gibt es keinen besseren Koch.« Kurz vor dem gemeinsamen Ausgehen: »Wow, Schatz, du siehst toll aus.« Nach einer langen Fahrt: »Danke fürs Fahren! Du musst müde sein.« Zu den Kindern: »Schön habt ihr aufgeräumt!«


    Im Reader’s Digest stand einmal ein Artikel, der mich zum Nachdenken brachte. Er handelte von einem kleinen Mädchen, das oft unartig war. Ständig musste die Mama sie schimpfen. Doch einmal verhielt sich das Mädchen einen ganzen Tag lang geradezu mustergültig. Die Mutter berichtet: »An jenem Abend brachte ich sie ins Bett und war schon auf dem Weg nach unten, als ich ein Schluchzen hörte. Ich rannte zurück und sah, wie sie den Kopf im Kissen vergrub. Sie weinte. Mit erstickter Stimme fragte sie: »Mami, heute war ich doch ziemlich brav, oder?«


    Diese Frage, erzählt die Mutter, habe sie mitten ins Herz getroffen. Sie berichtet: »Wenn sie was Falsches machte, habe ich sie immer gleich ermahnt. Aber als sie sich mal zusammenriss, bemerkte ich es überhaupt nicht und ich brachte sie ohne ein Wort der Anerkennung ins Bett.«


    Erwachsene sind im Grunde ihres Herzens alle noch Jungs und Mädchen. Wir schluchzen zwar vielleicht nicht mehr in unser Kissen, wenn den Menschen in unserem Leben nicht auffällt, wie brav wir waren. Aber traurig sind wir trotzdem.
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      Kleine Streicheleinheiten


      Vermeiden Sie, dass Ihre Kollegen, Freunde, geliebten Menschen Sie ansehen und stumm fragen: »War ich heute nicht ziemlich brav?« Zeigen Sie Ihre Wertschätzung, indem sie verbale Kleine Streicheleinheiten verteilen, etwa: »Gute Arbeit!«, »Toll gemacht!«, »Cool!«

    


    Kleinigkeiten bedeuten eine Menge


    Kleine Streicheleinheiten sind tatsächlich nur Kleinigkeiten. Doch sie bedeuten eine Menge, wie jede Frau weiß. Ich kenne keine Frau, die dem Text des alten Kitty Kallen-Songs nicht mit ganzem Herzen beipflichten würde:


    Blow me a kiss from across the room.


    Say I look nice when I’m not.


    Touch my hair as you pass my chair.


    Little things mean a lot.


    Send me the warmth of a secret smile


    To show me you haven’t forgot.


    For always and ever, now and forever,


    Little things mean a lot.


    (Wirf mir quer durchs Zimmer eine Kusshand zu.


    Sag mir, dass ich hübsch aussehe, auch wenn’s nicht stimmt.


    Berühre meine Haare, wenn du an meinem Stuhl vorbeigehst.


    Kleinigkeiten bedeuten eine Menge.


    Schick mir die Wärme eines heimlichen Lächelns


    und zeig mir, dass du mich nicht vergessen hast.


    Heute und morgen, für immer und ewig:


    Kleinigkeiten bedeuten eine Menge.)


    Doch zur Kunst des gelungenen Kompliments gehört noch mehr: Auch das Timing will berücksichtigt sein. Offenkundige, schamlose Schmeichelei widert jeden an, der nicht gerade ein hemmungsloser Egomane ist. Aber die Spezies Mensch überrascht seine Beobachter immer wieder. Denn gelegentlich muss man auch normalen Menschen ganz offenkundig und schamlos schmeicheln, sonst gibt es Ärger.
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    So lobt man mit perfektem Timing


    Ich werde nie meine erste Mittagsrede vor Fremden vergessen. Ich hatte mit den Stofftieren in meinem Bett und mit meiner Mitbewohnerin Christine geprobt, denn das sollte mein Debüt vor einem echten Publikum werden.


    Als ich etwas wacklig aufstand, blickte ich auf 17 Rotarier, die von mir Wortwitz und Weisheit erwarteten. Meine Zunge war trocken wie Kreidestaub, meine Handflächen waren feucht wie ein Fisch. Es fühlte sich an, als säßen mir 17.000 Richter gegenüber, bereit, mich zu ewiger Schande zu verurteilen, wenn ich nicht jeden einzelnen aufs Beste unterhielte. Ich warf Christine, die mich begleitet hatte, einen letzten verzweifelten Blick zu und begann: »Guten Tag. Ich habe die große Freude ...«


    Dreißig Minuten später setzte ich mich zu höflichem Applaus, der, wie ich fürchtete, wirklich nur der Höflichkeit geschuldet war. Ich sah Christine erwartungsvoll an. Sie lächelte und sagte: »Weißt du, die Nachspeise ist gar nicht schlecht. Nimm auch eine.«


    Nachspeise? Am liebsten hätte ich sie angebrüllt: »Herrschaft, Christine, die Nachspeise ist mir sowas von egal! Wie war ich?« Ein paar Minuten später berichtete sie mir dann, wie gut ihr – und wohl allen anderen – meine Rede gefallen habe. Doch da war es schon zu spät. Der entscheidende Augenblick, in dem ich das Kompliment gebraucht hätte, war vorbei.


    Wie beim Kniesehnen-Reflex: Loben Sie SOFORT


    Wenn der Arzt mit seinem Hämmerchen unter die Kniescheibe klopft, kickt man unwillkürlich mit dem Bein. Und wenn Leute etwas Besonderes leisten, muss man ebenso unwillkürlich mit einem »Wow! Du warst großartig!« reagieren.


    Angenommen, jemand hat gerade einen Deal ausgehandelt, eine tolle Weihnachtsgans zubereitet oder auf einer Geburtstagsparty ein Solo gesungen. Egal, ob die Leistung jetzt trivial oder triumphal war – Sie müssen sie sofort loben. Nicht zehn Minuten später, nicht zwei Minuten später, sondern sofort. In dem Moment, wenn der Sieger aus dem Sitzungszimmer, der Küche oder aus dem Rampenlicht tritt, will er nur eines hören: »WOW!«
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      Das Unwillkürliche »Wow!«


      Ganz reflexhaft müssen Sie Menschen sofort loben, wenn sie etwas geleistet haben. Sagen Sie ganz unwillkürlich: »Du warst großartig.«


      Keine Angst, der andere wird Ihnen glauben. Die Euphorie des Augenblicks hat einen seltsam betäubenden Effekt auf das Urteilsvermögen.

    


    Und wenn der andere grottenschlecht war?


    »Soll ich etwa lügen?«, fragen Sie mich jetzt. Und ich antworte: ja. Absolut, eindeutig, nachdrücklich: JA. Dies ist einer der Augenblicke im Leben, in denen nach allgemeinem Konsens eine Lüge durchaus angebracht ist. Siegertypen wissen, dass die Wahrheit jetzt mal zurückstehen muss und das Ego des traurigen Helden gestreichelt gehört. Sie wissen ebenfalls, dass ihre harmlose Flunkerei später, wenn der Empfänger des Lobs wieder auf dem Erdboden angekommen ist und ahnt, dass er Mist gebaut hat, keine Rolle mehr spielt. Der Empfänger wird Ihren Takt zu schätzen wissen und Ihnen Ihre höfliche Flunkerei nicht übelnehmen.


    Wir haben jetzt lange darüber geredet, wie man Komplimente macht, versteckt und offen. Doch reden wir jetzt über eine Kunst, die erschreckend wenige Menschen beherrschen: die Kunst, Komplimente anzunehmen.
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    So wecken Sie in anderen den Wunsch, Sie zu loben


    Wir Amerikaner tun uns generell recht schwer damit, Komplimente taktvoll entgegenzunehmen. Daher möchte ich die folgende Technik meinen französischen Freunden widmen, nach deren Ansicht Franzosen ohnehin alles besser machen. Nun, in diesem Fall gebe ich ihnen recht. Franzosen sind tatsächlich besser darin, Komplimente anzunehmen. Ich erkläre gleich, inwiefern.


    Wir Amerikaner stellen uns leider fürchterlich an, wenn wir Komplimente bekommen. Aus Tollpatschigkeit geraten wir oft unversehens in einen Teufelskreis.


    Beispiel: Ein guter Bekannter macht ein Kompliment.


    Er lobt lächelnd: »Hübsches Kleid, das du da trägst!«


    Sie runzelt die Stirn und sagt: »Ach, dieser alte Fetzen?«


    Er denkt: »Au weia, das hat sie offenbar nicht gern gehört. Sie hält meinen Geschmack für schrecklich, wenn mir so ein Kleid gefällt. Das nächste Mal halte ich besser die Klappe.«


    Drei Wochen später ...


    Sie ärgert sich und denkt: »Er macht mir keine Komplimente mehr. Was für ein Flegel!«


    Er sieht ihren finsteren Blick und grübelt: »Was ist denn jetzt los?«


    »Frauen mögen was nicht?«


    Vor ein paar Monaten unterhielt ich mich mit Seminarteilnehmern über Komplimente. Ein Teilnehmer behauptete steif und fest: »Frauen mögen keine Komplimente.«


    »Frauen mögen was nicht?«, fragte ich ungläubig.


    Er erklärte: »Ich habe einer Frau mal gesagt, sie hätte wunderschöne Augen. Worauf sie antwortete: ›Mann, bist du blind.‹« Diese Reaktion traf den armen Kerl bis ins Mark; seitdem traute er sich nicht mehr, Frauen Komplimente zu machen. Was für ein Verlust für uns Frauen – und für seine Sozialkompetenz!


    Auf Komplimente reagieren viele Menschen zurückhaltend, mit einem peinlich berührten, gehauchten »Danke schön«. Oder, schlimmer, sie wehren sie ab: »Nein, eigentlich nicht, aber trotzdem danke« oder »war nur Glück«. Doch wer so reagiert, tut demjenigen, der das Kompliment gemacht hat, schweres Unrecht an: Er beleidigt dessen Urteil als falsch und ignorant (»Du bist ja blind!«).


    »Vous êtes gentil«


    Die Franzosen haben für solche Gelegenheiten eine gute Standardantwort. Auf Komplimente reagieren sie mit: »Vous êtes gentil.« »Sehr freundlich von Ihnen.«


    In Deutschland verkürzt man das gern zu »Sehr freundlich«, was aber nicht so überaus freundlich ist. Geben Sie sich einen Ruck, machen Sie einen ganzen Satz daraus! Sollte Ihnen das peinlich sein, dürfen Sie auch die »Bumerang-Technik« einsetzen.


    Ein geworfener Bumerang dreht in der Luft eine Schleife und landet wieder zu Füßen des Werfers. Bedenken Sie den anderen ebenfalls mit guten Gefühlen, wenn Ihnen jemand ein Kompliment zuwirft. Sagen Sie nicht einfach: »Danke« (oder schlimmer: »Das war doch nichts«). Zeigen Sie Ihre Dankbarkeit, indem Sie dem anderen ein Kompliment für sein Kompliment machen. Einige Beispiele:


    Eine Frau sagt: »Ihre Schuhe gefallen mir.« Sie antworten: »Es freut mich, dass Sie das sagen. Ich habe sie gerade erst gekauft.«


    Ihr Chef sagt: »Sie haben bei dem Projekt gute Arbeit geleistet.« Sie erwidern: »Es ist sehr freundlich von Ihnen, mir das zu sagen. Ich schätze Ihr positives Feedback.«


    Sie können herzliche Gefühle auch per Bumerang zurückbefördern, wenn ein Gesprächspartner Sie nach Ihrer Familie, einem Projekt, einem Ereignis oder sonst irgendetwas fragt und so sein Interesse an Ihnen bekundet.


    Ein Kollege fragt: »Wie war dein Türkei-Urlaub?« Sie antworten: »Oh, du erinnerst dich, dass ich in die Türkei wollte? Es war toll, danke.«


    Ihr Chef fragt: »Und, Erkältung überwunden?« Sie antworten: »Sehr freundlich, dass Sie fragen. Mir geht es schon viel besser.«


    Jedes Mal, wenn jemand ein wenig Sonnenschein in Ihr Leben bringt, indem er Sie lobt oder mit einer Frage zeigt, dass er sich für Sie interessiert, werfen Sie dieses warme Licht auf den anderen zurück.
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      Bumerang-Technik


      So wie ein Bumerang zum Werfer zurückfliegt, lassen auch Sie Komplimente wieder zu demjenigen zurückfliegen, der sie gemacht hat. Machen Sie es wie die Franzosen und murmeln Sie rasch etwas, das ausdrückt: »Das ist sehr freundlich von Ihnen.«

    


    In jenem Seminar beschloss ich, den Frauen dieser Welt einen Gefallen zu tun, indem ich den Männern die Wahrheit über Komplimente verriet. Ich bat den Teilnehmer, der überzeugt war, Frauen hassten Komplimente, den drei nächststehenden Frauen aufrichtige Komplimente zu machen. Er pries »die wunderschönen silbernen Haare« der Dame hinter ihm, die »Pianistinnenhände« der jungen Frau links und die »sehr reizenden, tiefblauen Augen« der Dame rechts von ihm.


    An jenem Abend schwebten drei Frauen aus dem Raum und waren zufriedener mit sich, als sie es am Morgen gewesen waren. Und ein Mann hatte seine Meinung über Komplimente grundlegend geändert – zumindest hoffe ich das für alle Frauen in seinem Leben.


    Bevor wir unsere Forschungsreise durch die Welt der Komplimente abschließen, möchte ich noch sicherstellen, dass Ihre Komplimente mitten ins Herz treffen. Ob Sie nun als Brieftaube Punkte sammeln oder Ihren Gesprächspartner mit einem Killer-Kompliment umhauen, die nächste Technik sorgt dafür, dass Sie immer richtig zielen.
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    So vermittelt man einer geliebten Person das Gefühl, man sei der Partner fürs Leben


    Erinnern Sie sich noch, wie Sie als Kind von Onkeln und Tanten hunderte Male gefragt wurden: »Und was willst du später mal werden?« Auf dieses Stichwort beschrieben wir dem andächtigen Publikum unsere Träume davon, Tänzerin, Feuerwehrmann, Krankenschwester, Cowboy oder Filmstar zu werden. Nun, die meisten von uns wurden dann eher Metzger, ­Bäcker und Installateur. Trotzdem glauben wir alle tief in unserem Herzen, zu Höherem berufen zu sein.


    Auch wenn wir uns unsere Kindheitsträume abschminken mussten, sind wir davon überzeugt, dass wir etwas ganz, ganz Besonderes sind. Wir reden uns ein: »Die Welt mag verkennen, wie brillant, wunderbar, witzig, kreativ oder warmherzig ich bin. Doch wer mich wirklich kennt und liebt, wird meine Großartigkeit und meine Magie erkennen, die mich über alle Normalsterblichen erhebt.« Und wenn dann jemand tatsächlich erkennt, wie außergewöhnlich wir sind, berauscht uns das wie eine Droge, von der wir sehr schnell abhängig werden.


    Einen geliebten Menschen lobt man aber ganz anders als einen Fremden. Gleich kommt das Rezept, wie man Leute in Privat- oder Berufsleben noch enger an sich bindet. Ich nenne es »Das Grabstein-Spiel«. Dafür braucht es ein wenig Vorbereitung.


    Erster Schritt: Erzählen Sie Ihrem Partner, Freund oder Geschäftsfreund in einem ruhigen Moment, Sie hätten kürzlich – ausgerechnet! – etwas über Grabsteine gelesen. Sie führen aus: »In dem Artikel ging es darum, welche Inschriften sich Menschen für ihren Grabstein wünschten.« Dabei sei Ihnen klar geworden, dass Leute in Stein gemeißelt wissen wollen, worauf sie im Leben am meisten stolz waren. Führen Sie aus: »Die Spannweite ist riesig. Jeder hat sein eigenes Bild von sich, jeder ist auf etwas anderes stolz.«


    Beispiele:


    Hier liegt Dr. Karl Müller. Er war ein brillanter Wissenschaftler.


    Hier liegt Diana Schmidt. Sie war eine fürsorgliche Frau.


    Hier liegt Hubert Meier. Was hat er die Menschen zum Lachen gebracht!


    Hier liegt Christine Bauer. Sie hat überall Freude verbreitet.


    Hier liegt Heinz Schmitt. Er ließ sich nie verbiegen.


    Zweiter Schritt: Verraten Sie Ihrem Gegenüber, was Sie gern auf Ihrem Grabstein stehen hätten. Seien Sie dabei ehrlich; so ermuntern Sie den anderen, ebenfalls ehrlich zu antworten.


    Dritter Schritt: Stellen Sie jetzt die Frage: »Und du, Johann? Worauf bist du letztendlich am stolzesten? Wie soll sich die Welt an dich erinnern? Was soll auf deinem Grabstein stehen?«


    Daraufhin antwortet Ihr Geschäftsfreund Johann vielleicht: »Schätze, ich würde gern als jemand in Erinnerung bleiben, der zu seinem Wort stand.« Hören Sie genau hin. Speichern Sie jede Nuance ab, wenn er ins Detail geht. Verwahren Sie das Ganze in Ihrem Herzen, erwähnen Sie es aber mit keinem Wort mehr. Bald wird Johann das Grabstein-Spiel mit Ihnen vergessen haben.


    Vierter Schritt: Warten Sie mindestens drei Wochen. Nutzen Sie dann die Information für ein maßgeschneidertes Kompliment. Sagen Sie: »Johann, weißt du, ich mache so gern Geschäfte mit dir, weil du zu deinem Wort stehst.«


    ZACK! Das wird Johann umwerfen, als habe ihn ein Güterzug erfasst. Er wird sich denken: »Endlich schätzt mich jemand für das, was ich wirklich bin.« Indem Sie Johann für genau das preisen, worauf er selbst stolz ist, treffen Sie ihn mitten ins Herz.


    Oder angenommen, Ihr Freund sei Hubert Meier, der mit dem Humor auf dem Grabstein. Dann sagen Sie: »Hubert, alter Freund, du bist zum Schießen. Ich steh auf dich, weil du die Leute wirklich zum Lachen bringst.«


    »Ich liebe dich, weil ...« (bitte ergänzen)


    Sagen wir, Ihre Angebetete sei Christine Bauer aus dem Beispiel oben. Gestehen Sie ihr dann: »Christine, ich liebe dich, weil du überall Freude verbreitest.«


    Und wenn Sie Heinz Schmitt lieben, nehmen Sie seine Hand und sagen: »Heinz, ich liebe dich, weil du dich nicht verbiegen lässt.« ZACK! Sie haben ihn genau an der Stelle getroffen, wo Herz und Ego miteinander verschmelzen.
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      Das Grabstein-Spiel


      Fragen Sie die wichtigen Menschen in Ihrem Leben, was sie gerne auf ihrem Grabstein stehen hätten. Meißeln Sie sich die Antwort ins Gedächtnis, aber erwähnen Sie die Sache nicht wieder. Sagen Sie dann im passenden Augenblick, »Ich schätze dich« oder »Ich liebe dich« und ergänzen Sie ebenjene Worte, die der andere Wochen zuvor verwendet hat.


      Man raubt Menschen den Atem, wenn man ihnen ein Kompliment macht, das ihrem im tiefsten Inneren gehegten Selbstbild entspricht. »Endlich«, sagen sie sich, »liebt mich jemand für genau das, was ich bin.«

    


    Vorsicht! Die Grabstein-Komplimente sind natürlich nicht austauschbar. Wenn Sie Hubert Meier dafür loben, dass er zu seinem Wort steht, wird ihn das kalt lassen. Humor ist Huberts Sache. Christine freut sich vielleicht gar nicht über das Kompliment, dass sie sich nicht verbiegen lässt. Sie ist stolz darauf, überall Freude zu verbreiten.


    Leute hören überaus gerne, dass man sie liebt oder schätzt. Wenn man sie dann auch noch für das liebt, was sie selbst an sich schätzen oder lieben, ist der Effekt überwältigend.
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    Eine Direktleitung ins Herz


    Hunderte Menschen haben sich ein Urteil über Sie gebildet, obwohl Sie Ihnen noch nie begegnet sind. Diese Menschen haben nie gesehen, wie Sie lachen oder die Stirn runzeln. Sie haben nie Ihre Hand geschüttelt oder Ihre Umarmung gespürt. Sie haben weder Ihre Körpersprache noch Ihren Kleidungsstil gesehen. Alles, was sie über Sie wissen, kam durch einen dünnen Draht, manchmal über hunderte Kilometer. Dennoch bilden sich Menschen allein vom Klang Ihrer Stimme ein Urteil. Unglaublich, was Telefone ausrichten können!


    Dabei kann dieser über das Telefon gewonnene Eindruck durchaus täuschen. Jahrelang hatte ich mit meinem Reisebüro nur telefonischen Kontakt. Rani, meine gesichtslose Reisekauffrau, fand für mich immer die besten Preise für Flüge, Leihwagen und Hotels. Aber ihre kurz angebundene Art nervte mich. Ein Dutzend Mal schwor ich mir, das Reisebüro zu wechseln.


    Und dann musste ich vor einigen Jahren wegen eines Notfalls sofort zu meinen Eltern heimfliegen. Mir blieb nicht mal mehr Zeit, mich am Flughafen anzustellen, deswegen fuhr ich auf der Fahrt zum Flughafen bei meinem Reisebüro vorbei, um mir dort die nötigen Tickets und Bordkarten zu besorgen.


    Total unter Strom stürzte ich in die Agentur. Die Frau am vordersten Schreibtisch bemerkte meine panische Eile und sprang teilnahmsvoll auf. Sie lächelte mich beruhigend an und fragte, wie sie mir helfen könne. Während ich heraussprudelte, ich bräuchte sofort ein Ticket, lächelte sie, nickte und legte unverzüglich los. »Was für eine tolle Frau«, dachte ich, als sie die Tickets ausdruckte.


    Ich schnappte mir die Unterlagen und war schon halb zur Tür hinaus, da rief ich über die Schulter zurück: »Wie heißen Sie eigentlich?«


    »Leil, ich bin Rani«, antwortete sie. Ich wirbelte herum und sah eine durch und durch sympathische Frau, die mir mit einem breiten Lächeln im Gesicht zum Abschied winkte und eine gute Reise wünschte. Ich war völlig platt. Wie hatte ich diese ausgesprochen freundliche Person für kalt halten können?


    Noch im Wagen zum Flughafen wurde mir alles klar. Ranis Freundlichkeit zeigte sich nur in stummen Signalen – warmes Lächeln, Nicken, guter Blickkontakt, einnehmende Körpersprache, »Ich bin für dich da«-Haltung –, die über das Telefon nicht rüberkamen. Ich versuchte mich zu konzentrieren und an Ranis Worte von eben zu erinnern. Ja, Rani hatte auf ihre typisch knappe Art geredet. Aber dank ihrer freundlichen Körpersprache wirkte sie völlig anders als die kurz angebundene Reisevermittlerin, die ich über das Telefon kannte. Rani kam am Telefon ganz anders rüber als von Angesicht zu Angesicht.


    Das gilt übrigens für uns alle – auch das verstand ich da erst. Mein Auftreten, Ihr Auftreten, jedermanns Auftreten lässt sich mit einer Theateraufführung vergleichen. Jetzt müssen wir nur noch sicherstellen, dass Ihr Stück ein Riesenerfolg wird, kein Flop. Mit den folgenden zehn Techniken bekommen Sie für Ihre Telefon-Persönlichkeit begeisterte Kritiken.


    60

    So klingen Sie am Telefon mitreißender


    Eine meiner Freundinnen, Tina, hat vor Jahren einmal die Kostüme für ein winziges Theaterprojekt gemacht, das wie eine Bombe einschlug. Das Stück wurde von der Kritik gefeiert, eroberte das Herz eines Engels – eines Financiers –, kam auf den Broadway … und wurde in der Luft zerrissen.


    Als ich die schlimme Nachricht hörte, rief ich Tina an. »Tina, warum hat das Stück am Broadway so schlechte Kritiken bekommen?« Tina verriet mir, dass der Regisseur die Schauspieler leider nicht angewiesen habe, ihren Auftritt an die neue Umgebung anzupassen. Das zurückhaltende Spiel, mit dem sie vor kleinem Haus das Publikum mal zum Lachen, mal zum Weinen gebracht hatten, funktionierte im großen Saal am Broadway nicht. Das Publikum konnte die subtilen Gesten und Gesichtsausdrücke schlicht nicht sehen. Tina klagte, die Schauspieler hätten versäumt, ihre Bewegungen raumgreifender anzulegen und so an die neue Umgebung anzupassen.


    Die Lehre daraus sollten nicht nur Schauspieler beherzigen. Bedenken Sie beim Reden immer auch, welches Medium Sie benutzen. Erschiene Ihr Gesicht auf einer Großbildleinwand, könnten Sie Ihre Botschaft auch mit einem Zwinkern oder dem Hochziehen einer Augenbraue vermitteln. Im Radio wäre so etwas natürlich Unfug. Weil Zuhörer Ihr Zwinkern nicht sehen könnten, müssten Sie etwas sagen, zum Beispiel: »Hallo, Süße.« Und weil die Zuhörer Ihre hochgezogenen Augenbrauen ebenfalls nicht sehen könnten, müssten Sie sagen: »Nanu, das überrascht mich jetzt!«


    Mehr als die Hälfte aller Informationen senden Sie über Körpersprache und Mimik aus. Solange ein anderer Mensch Sie nicht sieht, kann er daher einen völlig falschen Eindruck von Ihnen bekommen, wie es mir mit Rani passiert ist. Um Ihre Persönlichkeit auch am Telefon rüberzubringen, müssen Sie Ihre Gefühle in Töne übersetzen. Sie müssen diese Töne sogar übertreiben, denn Studien haben gezeigt, dass Menschen am Telefon um 30 Prozent zurückhaltender sprechen als sonst.


    Angenommen, Sie treffen eine Frau, die beruflich sehr wichtig für Sie ist, zum ersten Mal. Sie schütteln ihre Hand, drehen sich ihr frontal zu, halten festen Blickkontakt und lassen Ihr Gesicht von einem breiten, aufrichtigen Lächeln fluten. Sie nicken, lächeln und hören aufmerksam zu, wenn sie spricht. Damit hinterlassen Sie sofort einen Mords-Eindruck.


    Aber welchen Eindruck hätten Sie auf diese Person machen können, wenn man Ihnen beiden die Augen verbunden und die Hände hinter dem Rücken gefesselt hätte? Genau unter diesem Handicap leiden Sie am Telefon.


    Da Ihr Gegenüber Sie nicht sehen kann, müssen Sie ihm mit Worten Aufmerksamkeit und Zustimmung signalisieren. Sie müssen irgendwie in Worten ausdrücken, dass Sie lächeln. Um den fehlenden Blickkontakt auszugleichen, sprechen Sie öfter den Namen des anderen aus. Setzen Sie die Technik ein, die ich »Sprechende Gesten« nenne.


    Um den fehlenden Blickkontakt auszugleichen, streuen Sie bei Telefongesprächen regelmäßig ein »Ja« und »Hm« ein. Damit Ihr Gesprächspartner weiß, dass Sie ihm zustimmen, müssen Sie Ihr Nicken in Worte verwandeln: »Verstehe«, »Das ist toll«, »Echt!«, »Interessant!«, »Erzählen Sie mehr!«


    Ihr Gesprächspartner kann nicht sehen, wie Sie sich erstaunt an den Kopf schlagen? Also sprechen Sie es aus: »Ach so!« »Was Sie nicht sagen!«


    Der andere hat gerade etwas Beeindruckendes gesagt, kann Ihren bewundernden Blick aber nicht sehen? Versuchen Sie es mit: »Gut gesagt!« oder »Gar nicht blöd!«


    Natürlich brauchen Sie auch ein breites verbales Lächeln in Ihrem Repertoire. Versuchen Sie es mit: »Oh, das war lustig!« Natürlich wählen Sie Ihre Einwürfe so, dass sie zu Ihrem Charakter und der jeweiligen Situation passen. Stellen Sie nur sicher, dass Ihr Gesprächspartner Ihre Gefühle auch hören kann.
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      Sprechende Gesten


      Stellen Sie sich jedes Mal, wenn Sie den Telefonhörer in die Hand nehmen, vor, Sie seien der Star Ihres ganz eigenen Hörspiels. Umso einnehmend rüberzukommen, wie Sie tatsächlich sind, müssen Sie Ihr Lächeln, Ihr Nicken und all Ihre Gesten in etwas Hörbares verwandeln. Sie müssen Ihre Gesten durch Worte ersetzen. Und dann drehen Sie um 30 Prozent auf!
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    So klingen Sie nahe

    (auch wenn Sie hunderte Kilometer entfernt sind)


    Wenn man die Ellbogen nicht auf denselben Schreibtisch stützt, nicht am selben Esstisch sitzt oder die Köpfe nicht auf das gleiche Kopfkissen legt, braucht man einen Ersatz für Nähe. Doch wie schafft man Nähe, wenn man hunderte Kilometer voneinander entfernt ist? Wie kann man seinem Gesprächspartner das Gefühl vermitteln, er sei etwas ganz Besonderes, wenn man ihm keinen Klaps auf die Schulter geben, wenn man ihn nicht umarmen kann?


    Die Antwort ist leicht. Sagen Sie einfach den Namen des Gesprächspartners viel öfter, als Sie das bei einer Unterhaltung von Angesicht zu Angesicht täten. Bombardieren Sie Ihren Gesprächspartner geradezu mit seinem Namen. Er wird sich jedes Mal fühlen, als bekäme er eine verbale Streicheleinheit.


    »Danke, Sam.«


    »Nur zu, Betty.«


    »Hey, Dimitri, warum nicht?«


    »War wirklich schön, mit dir zu plaudern, Kathi.«


    Verwendet man in persönlichen Gesprächen zu oft den Namen des anderen, wirkt man schnell manipulativ. Doch bei Telefonaten ist der Effekt ein völlig anderer. Sie alle kennen das: Sie schieben sich am Bahnhof gerade durchs Gewühl, als jemand Ihren Namen ruft. Trotz des Lärms um Sie herum horchen Sie sofort auf. Das gleiche passiert, wenn Ihr Gesprächspartner seinen Namen am Telefon hört: Sofort ist seine Aufmerksamkeit gebannt, sofort stellt sich wieder ein Gefühl der Vertrautheit ein, das am Telefon so schwer aufkommt.


    Wenn Ihr Gesprächspartner in Gedanken abschweift, holen Sie ihn durch Nennung seines Namens wieder zurück. Wenn er gerade Briefe öffnet, hört er damit auf. Wenn er sich gerade mit einem Zahnstocher im Gebiss pult, stellt er das ein. Wenn man am Telefon den Namen des anderen ausspricht, schafft man die Illusion, man befinde sich im gleichen Raum.
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      Namensbombardement


      Menschen horchen auf, wenn sie ihren Namen hören. Sprechen Sie den Namen des anderen am Telefon häufiger aus, als Sie das bei einem Gespräch von Angesicht zu Angesicht täten. Der Name des Gesprächspartners ersetzt den Blickkontakt und die Berührung im persönlichen Gespräch.


      Im Gespräch von Angesicht zu Angesicht wirkt man schnell übertrieben schmeichlerisch, wenn man den Namen des Gegenübers zu oft ausspricht. Weil man sich aber bei Telefonaten körperlich fern ist – manchmal tausende Kilometer – darf man den Namen ständig benutzen.

    


    


    62

    So macht man den anderen froh, dass er angerufen hat


    Klingeling! Egal, ob Sie gerade im Bad, im Bett oder im Sitzungszimmer sind – selbsternannten Telefon-Experten zufolge sollen Sie »lächeln, bevor Sie abheben«. Einige Gurus raten sogar dazu, einen Spiegel neben dem Telefon aufzustellen und darin sein Lächeln zu überprüfen.


    Ich habe das auch schon probiert. Klappte aber nicht. Einmal klingelte das Telefon während meiner wöchentlichen Gesichtspackung. Aus lauter Schreck über mein Gesicht im Telefonspiegel klang ich ebenso grässlich, wie ich aussah. Danach warf ich den Profi-Tipp samt Telefonspiegel auf den Müll. Wer will denn schon klingen wie eine dämliche Grinsekatze? Wie ein Eremit, dessen Leben derart langweilig ist, dass ein Telefonanruf wie eine Erlösung kommt – unabhängig davon, wer da anruft.


    Siegertypen lächeln nicht, bevor sie einen Anruf annehmen. Sie legen ein Lächeln in die Stimme, sobald sie hören, wer dran ist. Das ist der Augenblick, der zählt. Nehmen Sie Anrufe neutral, professionell entgegen. Sagen Sie Ihren Namen oder den Ihres Unternehmens. Als Nächstes nennt der andere seinen Namen – und dann erst lassen Sie ein breites Lächeln über Ihr Gesicht fluten. Das ist der ganze Trick.


    »Oh, Joe [lächeln], schön, von dir zu hören!«, »Sally [lächeln], wie geht es dir?«, »Bill [lächeln], ich habe gehofft, dass du das bist.«


    Mein Freund Steve leitet in Washington, D.C. einen Unternehmerverband, der am Kapitolshügel Lobbyarbeit betreibt. Wenn ich Steve anrufe, lande ich immer erst bei einer seiner vielen Sekretärinnen, werde aber jedes Mal gleich herzlich begrüßt.


    Die Sekretärin sagt »Verband der Kabelgesellschaften«, nennt ihren Namen und fragt dann: »Wen möchten Sie sprechen?« Keine aufgesetzte Freundlichkeit, kein künstliches Lächeln in der Stimme. Dort checkt garantiert keine Sekretärin ihr Lächeln vor dem Telefonieren im Spiegel.


    Erst nachdem ich gesagt habe, »Leil Lowndes am Apparat. Ist Mr Effros zu sprechen?«, wird die Angestellte superfreundlich. »O ja, Miss Lowndes«, strahlt sie. »Aber ja. Ich stelle Sie gleich durch.«


    Wow, da fühle ich mich aber geehrt! Während ich darauf warte, dass Steve ans Telefon geht, stelle ich ihn mir am Kopf eines langen Mahagonitischs vor, wie er während der wöchentlichen Mitarbeitersitzung seinen Leuten einschärft: »Also wenn der Präsident oder sonst ein hohes Tier aus dem Weißen Haus anruft, stellt ihr ihn sofort durch. Und Leil Lowndes natürlich auch. Die ist mir wichtig.«


    Als ich letztes Jahr Washington besuchte, aß ich mit Steve zu Mittag. Dabei schwärmte ich ihm vor, wie angenehm es sei, in seinem Büro anzurufen. Ich lobte den warmen Empfang am Telefon, dankte ihm, dass er alle mit meinem Namen vertraut gemacht und angekündigt hatte, dass ich gelegentlich anrufen würde. Steve blickte mich über den Tisch hinweg an, machte »tss« und tadelte lächelnd: »Leil, du lehrst doch richtiges Telefonieren. Hast du’s nicht durchschaut?«


    »Hä?«


    »Entschuldigung, wenn ich dir die Luft ein wenig rauslasse«, sagte Steve. »Aber diesen herzlichen Empfang bekommt jeder Anrufer.«


    »Oh!«


    Wenn ein Nervtöter anruft


    »Aber Steve«, wandte ich ein, nachdem ich mich von dem Schock erholt hatte, nicht als VIP, sondern schlicht nach Schema F behandelt zu werden. »Wenn nun ein Wildfremder anruft? Da sollten deine Leute doch nicht so tun, als kennten sie ihn?«


    »Natürlich nicht, Leil. Für den Fall haben sie Anweisung, Enthusiasmus für den Grund des Telefonats auszudrücken. Angenommen, der Anrufer vertritt eine Kabelgesellschaft, die dem Verband beitreten will. Dann bekommt er ein Lächeln und ein aufrichtiges »O ja, Mr Smith, ich stelle Sie gleich durch.«


    »Und wenn der Anrufer Büromöbel verkauft?«, fragte ich herausfordernd.


    »Egal«, antwortete Steve. »Der Verkäufer erfährt die gleiche Behandlung, sobald er gesagt hat, worum es geht. Wenn meine Sekretärin freudig ausruft, ›Oh, Büromöbel!‹, fühlt sich der Anrufer gut. Das macht den Umgang später mit ihm deutlich angenehmer, finde ich.«


    Auf der Stelle beschloss ich, probehalber Anrufe ebenfalls mit dieser »Ich bin ja so froh, dass Sie aus diesem Grund anrufen«-Einstellung anzunehmen.


    Der erste Test kam am nächsten Morgen, ein Anruf meiner Zahnarztpraxis: »Miss Lowndes, ich wollte Sie daran erinnern, dass wieder ein Kontrolltermin fällig ist.«


    »O natürlich, wie wahr, wie wahr!«, flötete ich. »Ich bin ja so froh, dass Sie anrufen.« Die Zahnarthelferin klang überrascht, aber sehr erfreut. »Ich kann jetzt leider keinen Termin ausmachen«, entschuldigte ich mich. »Aber ich rufe an, sobald ich wieder Luft im Kalender habe.« Damit gab sie sich zufrieden (früher hatte sie mich an dieser Stelle immer mit der Frage belästigt: »Und wann wird das ungefähr sein?«) und hängte auf. (Und ich bekam, was ich wollte: keine weiteren Anrufe von meinem Zahnarzt während des nächsten halben Jahres.)


    Der zweite Anrufer war ein Kunde, der meine Audiobänder gekauft hatte und sich beschweren wollte, dass eine der Kassetten nicht funktionierte. »Meine Güte, gut dass Sie mir darüber Bescheid geben«, rief ich mit der Begeisterung eines Lottogewinners. Der Anrufer klang ein wenig irritiert, aber meine Reaktion gefiel ihm offenkundig. Ich fuhr fort: »Ich möchte mich vielmals entschuldigen und schicke Ihnen sofort eine neue Kassette.« Der Anrufer verabschiedete sich zufrieden. (Und ich sicherte mir, was ich wollte: sein Wohlwollen und gute Mundpropaganda, trotz des Fehlers meines Kassettenherstellers.)


    Der dritte Anruf war eine größere Herausforderung; er kam von einem Lieferanten, den ich zu bezahlen vergessen hatte. »Oh, ich bin ja so froh, dass Sie mich an die Rechnung erinnern«, schwindelte ich. Wieder reagierte eine Anruferin überrascht. (Wahrscheinlich hatte sich noch nie jemand über eine Mahnung gefreut.) »Ich hatte im Hinterkopf, dass ich irgendeine Rechnung übersehen hatte. Ich erledige das sofort.«


    Dann bekam ich meine Belohnung. Die Mahnerin sagte: »Übrigens, vergessen Sie die zwei Prozent Säumniszuschlag. Solange wir Ihre Zahlung bis Ende der Woche haben, passt das schon.« Sie hängte zufrieden auf. (Und ich hatte ein Geschenk bekommen: keinen Säumniszuschlag, obwohl ich die Zahlung verschwitzt hatte.)


    Und so ging es den Rest des Tages, den Rest der Woche und seitdem immer. Probieren Sie es aus. Sie werden feststellen, dass Sie mehr von den Leuten bekommen, wenn Sie lächeln – nachdem Sie gehört haben, wer anruft oder warum. Verwenden Sie die »Wow, Sie sind’s!«-Technik bei fast jedem Anruf.
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      »Oh, wow, Sie sind’s!«


      Melden Sie sich am Telefon nicht, als wäre Ihnen ein Dauerlächeln ins Gesicht getackert. Melden Sie sich freundlich, knapp und professionell. Und lassen Sie ein breites, glückliches Lächeln über Ihr Gesicht fluten, sobald Sie hören, wer anruft. Drücken Sie dieses Lächeln auch in Ihrer Stimme aus. Damit geben Sie dem Anrufer das Gefühl, dieses breite, freundliche Lächeln sei ihm allein vorbehalten.

    


    


    63

    So kommen Sie am Zerberus vorbei


    Stellen Sie sich ein Folterinstrument namens »Das Sieb« vor, betrieben von einem irre lachenden Wissenschaftler. Unschuldige Opfer werden durch ein riesiges Stahlsieb gepresst und in Millionen Stücke zerrieben, bevor sie auf der anderen Seite wieder zusammengesetzt werden. Das Aussiebe-Verfahren, dem man in vielen Vorzimmern unterworfen wird, ist das emotionale Gegenstück dazu.


    Sie machen Ihren unerbetenen Anruf. Freundlich fragen Sie: »Kann ich mit Herrn Müller sprechen?«


    Worauf eine hochnäsige Stimme bohrt: »Und ich spreche mit ...?« Natürlich reicht Ihr Name allein nicht, um Sie am Zerberus vorbeizubringen.


    Also geht das Verhör weiter. »Für wen arbeiten Sie?« Sie nennen den Namen Ihrer Firma und beten, dass Sie damit punkten können. Und dann erkundigt sich die Stimme auch noch: »Und worum geht es?« Aaaaaargh!


    Einige Wochen nach meinem Mittagessen mit Steve rief ich wieder bei ihm an. »Leil Lowndes am Apparat. Ist Steve Effros zu sprechen?«


    »O ja, Miss Lowndes, klar. Ich stelle Sie durch.« Ich summte glücklich, während es bei ihm klingelte.


    Wenige Sekunden später hatte ich wieder die Sekretärin in der Leitung. Sie teilte mir aufrichtig mit: »Tut mir sehr leid, Miss Lowndes. Steve ist gerade zu Tisch. Er bedauert bestimmt, Ihren Anruf verpasst zu haben.« Ich musste lächeln. Hatte ich doch den Verdacht, dass Steve nicht »gerade zu Tisch ist«? Dass er sehr wohl am Schreibtisch sitzt? Hörte ich nun das paranoide Stimmchen in mir, das flüstert: »Er hat keine Lust, mit dir zu reden?« Fühlte ich mich ausgesiebt? Überhaupt nicht! Auch wenn ich möglicherweise gerade Opfer eines »Heimlichen Siebs« geworden war, hinterließ ich doch glücklich meine Nummer für einen Rückruf.
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      Heimliches Sieb


      Wenn Sie Ihre Anrufer sieben müssen, weisen Sie Ihre Assistenten an, erst einmal fröhlich anzukündigen: »Na klar, ich stelle Sie gleich durch. Wen darf ich denn melden?« Hat der Anrufer seinen Namen bereits genannt, sollen sie sagen: »Natürlich, Herr Soundso, ich verbinde Sie.«


      Wenn der Assistent dann einige Sekunden später bedauernd mitteilen muss, dass Herr oder Frau Oberwichtig leider gerade nicht zu sprechen ist, nimmt der Anrufer das nicht persönlich und hat nicht das Gefühl, ausgesiebt worden zu sein. Er fällt jedes Mal darauf rein, genau wie ich.
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    So bekommen Sie am Telefon von großen Tieren, was Sie wollen


    Ich kenne ein Geheimnis über ein großes Tier, dem eine internationale Hotelkette mit Häusern in sechs Ländern gehört. Er heuert und feuert Tausende, vergibt Aufträge und zieht welche an Land, leiht sich Geld von den größten Finanzinstitutionen und spendet freigiebig für wohltätige Zwecke. Mr Big (nennen wir ihn Ed) ist in der Branche hochangesehen und bekannt wie ein bunter Hund. Und hier ist das Geheimnis: Mrs Big ist das wahre Gehirn des Unternehmens.


    Ich freundete mich mit Mrs Big an (nennen wir sie Sylvia), als ich im Unternehmen ihres Manns Consultingarbeit leistete. Sylvia lud mich eines Nachmittags zum Tee ein. Zuckersüß entschuldigte sie sich, dass die Haushälterin heute ihren freien Tag habe und wir uns deshalb allein durchschlagen müssten. Als wir es uns gerade auf der Terrasse mit Tee und Gebäck gemütlich gemacht hatten, klingelte das Telefon. Sie entschuldigte sich und nahm ab.


    Ich hörte, wie Mrs Big sagte: »Tut mir leid, er ist nicht da. Soll ich ihm ausrichten, wer angerufen hat? … Nein, ich weiß nicht, wann er wieder kommt. Aber wenn Sie mir Ihren Namen verraten … Nein, ich sagte, ich weiß nicht, wann er wieder hier ist … Ja, ich richte ihm aus, dass Sie angerufen haben.«


    Als Sylvia auf die Terrasse zurückkam, sah ich, dass der Anruf sie genervt hatte. Da ich immer auf der Suche nach guten Telefon-Beispielen bin, wagte ich einen fragenden Blick.


    Sie registrierte meine Neugier und sagte: »Dieser Narr glaubt, Ed würde ihm was spenden. Ha!« Sie lachte trocken. Ihre Offenheit ermunterte mich dazu, weiter zu fragen. Der Anrufer, ein Mr Creighton, arbeitete als Spendensammler für eine größere Wohltätigkeitsorganisation, der Ed Geld zu spenden erwog. Meine Gastgeberin erzählte, Mr Creighton habe in den letzten 14 Tagen zwei Mal angerufen, beide Male sei Ed nicht da gewesen. »Und nicht einmal hat er mich begrüßt, gefragt, wie es mir geht oder sich für die Störung entschuldigt.« Das gefiel Mrs Big gar nicht.


    Störte Mr Creightons Unhöflichkeit sie sehr? Nein, nur ein bisschen. Aber genug, um Mr Creighton abzuservieren. In Eds und Sylvias Großtierhaushalt zählen Kleinigkeiten. Beim Abendessen könnte Mrs Big ihrem Mann erzählen: »Schatz, heute hat ein sehr freundlicher Herr Creighton für dich angerufen.« Oder sie sagt eben: »Heute hat ein ziemlich nerviger Typ für dich angerufen, Creighton hieß er.« Der Unterschied zwischen den beiden Sätzen? Ein paar Millionen für Creightons Wohltätigkeitsorganisation. Verloren, weil der kleine Fisch Mrs Big ein wenig irritiert hat.


    Rat für Anrufe zuhause: Grüßen Sie den Partner. Rat für Anrufe im Büro: Grüßen Sie die Sekretärin.
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      Den Partner grüßen


      Angenommen, Sie rufen bei jemandem zuhause an: Vergewissern Sie sich, mit wem Sie reden und grüßen Sie diese Person anständig. Knüpfen Sie einen Kontakt zur Sekretärin, wenn Sie öfters im Büro eines anderen anrufen. Jeder, der dem großen Tier nahe genug steht, dass er Anrufe für ihn entgegennehmen kann, steht ihm auch nahe genug, um seine Meinung von Ihnen zu beeinflussen.

    


    Überraschend viele Partner – und Assistenten – von großen Tieren üben starken Einfluss auf wichtige geschäftliche Entscheidungen aus. Oft reden die Partner bei Einstellungen, Entlassungen, Beförderungen und Einkäufen mit. Das Vorzimmer beeinflusst, wer durchgestellt wird, wessen Vorschläge ganz oben auf dem Stapel des Bosses landen, wer mit dem Chef zu Mittag isst.


    Nur törichte Anrufer vergessen, dass alle Partner und Assistenten Namen haben. Alle Partner und Assistenten haben ein Leben. Alle Partner und Assistenten haben Gefühle. Alle Partner und Assistenten haben Einfluss. Handeln Sie entsprechend.


    65

    So kriegt man, was man will– durch gutes Timing!


    Als Alexander Graham Bell das Telefon erfand, hatten er und seine Kumpels keine Zeit für Begrüßungsfloskeln wie »Hallo, wie geht es dir heute?«. Sie fielen aber auch nicht grußlos mit der Tür ins Haus. Sie fragten zu allererst: »Kannst du reden?« Natürlich erkundigten sich Bell und seine Kumpels eher danach, ob denn die Technik des anderen funktionierte.


    Sie konnten nicht ahnen, dass mehr als hundert Jahre später Siegertypen eine ähnliche Grußformel verwenden würden. Heute bedeutet »Kannst du reden?« natürlich »Ppasst es dir gerade?«. Vergewissern Sie sich immer, bevor Sie Luft holen und losplappern: »Passt es dir gerade?«, »Habe ich dich zu einem günstigen Zeitpunkt erwischt?«, »Hast du kurz eine Minute, um die Soundso-Abrechnung zu besprechen?«.


    Jedermann hat in seinem Hirn eine große Uhr, die darüber bestimmt, ob er für Sie und Ihre Ideen gerade empfänglich ist. Wenn Sie die innere Kuckucksuhr des anderen durcheinanderbringen, wird er Ihnen nicht zuhören. Egal, wie interessant Ihre Informationen wären, egal, wie angenehm Ihr Anruf sonst wäre – wenn das Timing nicht passt, nerven Sie.


    Sie trifft da keine Schuld. Wenn Sie bei jemandem zuhause anrufen, wissen Sie nie, ob der Angerufene gerade schläft oder ein Feuer in der Küche zu löschen versucht. Wenn Sie bei jemandem im Büro anrufen, können Sie ebenso wenig wissen, ob der Angerufene in zwei Stunden einen wichtigen Bericht abliefern muss oder der große Boss gerade ungeduldig an seinem Schreibtisch sitzt.


    Erkundigen Sie sich bei Anrufen immer – nicht gelegentlich, nicht oft, sondern immer – ob Sie stören. Machen Sie sich das zur Gewohnheit. Machen Sie es sich zur Regel. Erklären Sie es für sich zur strafbaren Handlung, nicht als Erstes zu fragen, ob der Anruf gerade passt.


    »Hallo, Joe, geht’s bei dir gerade?«


    »Hallo Susan, hast du eine Minute?«


    »Hallo Karl, passt es bei dir im Moment?«


    »Sam, hast du eine Minute, dass ich dir erzählen kann, was letzten Samstag beim Spiel los war?«


    Man kann es auf verschiedenste Weise ausdrücken, aber im Grunde fragt man immer: »Ist gerade ein guter Augenblick zum Reden?«


    Mein Freund Barry, ein Moderator, bekommt an einem Tag mehr gebacken als ein Durchschnittsmensch in einer Woche. Er erfand eine gewitzte Methode, um sicherzustellen, dass er bei niemandem die innere Uhr durcheinanderbringt. Er nennt sie: »Welche Farbe hat deine Zeit?« Sie ist eine Respektbekundung für die Zeit des Angerufenen. Barry kündigt allen neuen Bekannten an, künftig immer als Erstes zu fragen, welche Farbe die Zeit des Gesprächspartners gerade habe. Und der solle ehrlich antworten: »rot«, »gelb« oder »grün«.


    Rot heißt: »Bin sehr in Eile.«


    Gelb heißt: »Bin beschäftigt, aber worum geht es? Wenn es schnell geht, können wir es rasch erledigen.«


    Grün heißt: »Ich habe gerade Zeit. Schieß los.«


    Rot bedeutet wie bei jeder Ampel: »Stopp!« Gelb bedeutet: »Beeil dich, es pressiert« oder »Stopp! Warte, bis wieder grün kommt.« Grün bedeutet: »Los!«


    Vielbeschäftigte Leute kapieren diese gewitzte Methode schnell und lassen sich gern darauf ein. Sie freuen sich über den Respekt, den Barry Ihnen mit seiner Frage bekundet. Inzwischen, so Barry, erkundigen sich auch die meisten Anrufer bei ihm als Erstes: »Hallo Barry, welche Farbe hat deine Zeit? Ist bei dir Grün?«


    Verkäufer, wartet auf grünes Licht!


    Hier eine Warnung an alle Verkäufer: Angenommen, Sie fragen einen potenziellen Kunden, ob er Zeit zu reden hat, und er antwortet: »Eigentlich nicht, aber worum geht’s?« Dann heißt es für Sie STOPP! Versuchen Sie nie, jemandem etwas zu verkaufen, dessen Zeit gerade auf Rot oder Gelb steht. Warten Sie auf Grün, Grasgrün. (Nur so werden Sie von Ihrem potenziellen Kunden auch für Ihr Produkt grünes Licht bekommen.)
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      Welche Farbe hat Ihre Zeit?


      Egal, für wie dringlich Sie Ihren Anruf halten: Fragen Sie zuerst den Angerufenen, ob es gerade passt. Verwenden Sie die »Welche Farbe hat Ihre Zeit«-Methode oder fragen Sie einfach: »Haben Sie gerade Zeit?« Wenn Sie sich gleich erkundigen, ob Sie ungelegen anrufen, stören Sie nicht die heilige Zeitplanung Ihres Gesprächspartners. Und Sie bekommen nie ein »Nein!«, nur weil das Timing nicht gepasst hat.

    


    66

    So beeindrucken Sie jeden mit der Ansage auf Ihrer Mailbox


    Allein von der Ansage auf Ihrer Mailbox lässt sich eine Menge auf Sie schließen. Zum Beispiel diese Ansage: »Hallo. Ich bin momentan nicht da. Aber Sie möchten wahrscheinlich eh nicht mit mir sprechen.« Piep. Hat da jemand einen Minderwertigkeitskomplex?


    »Hallo«, antwortet eine andere Mailbox. »Der Ton, den Sie gleich hören, stammt von unserem Killer-Dobermann Wolf. Bitte hinterlassen Sie eine Nachricht nach dem Ton.« Piep. Beschleicht Sie der Verdacht, die Angerufene fürchtet sich vor Einbrechern? Nun legen die meisten von uns ihre persönlichen Macken nicht derart auf den Präsentierteller. Trotzdem hören Anrufer eine Menge aus dem Begrüßungstext Ihrer Mailbox heraus.


    Letztens suchte ich einen Grafiker, der Illustrationen für einen meiner extrem konservativen Klienten machen sollte. Ich rief Mark an, einen Künstler, dessen Arbeiten ich gesehen und sehr gemocht hatte. Sein Anrufbeantworter begrüßte mich mit einem ohrenbetäubenden Gitarrensolo. Dann fing er zu singen an: »Hey Mann, mach mich nicht an. Flüstere mir lieber süüüüüße Worte zu, nach dem Piep, piep, ich hab euch lieb. Yeah!« Schnell beendete ich den Anruf und unterdrückte die schreckliche Vorstellung, wie mein Klient wohl reagieren würde, wenn er selbst bei Mark anriefe. Die dreißigsekündige Show mag zwar eine gelungene Talentprobe für einen Rockmusiker gewesen sein, aber als Selbständiger sollte Mark lieber eine etwas seriösere Begrüßung wählen. Die Begrüßung auf dem Anrufbeantworter sagt eine Menge über Ihre Arbeit aus. Gestalten Sie Ihre Ansage freundlich, neutral und aktuell.


    Und jetzt der Trick: Ändern Sie die Ansage täglich. Das lässt Sie unheimlich kompetent wirken. Studien zeigen, dass Anrufer ihren gewünschten Gesprächspartner als intelligenter und effizienter beurteilen, wenn sie bei jedem Anruf eine aktualisierte Ansage zu hören bekommen. Informieren Sie (soweit das angemessen ist) Ihre Anrufer, was Sie gerade machen und wann Sie etwa zurück sein werden.


    Probieren Sie es auf Ihrer Mailbox im Büro etwa mit: »Hier spricht … (Ihr Name). Es ist Donnerstag, der 7. Mai, und ich werde bis spätnachmittags in einem Vertriebsmeeting sein. Bitte hinterlassen Sie eine Nachricht, ich melde mich dann, sobald ich zurück bin.« So vermeiden Sie, dass ein Kunde schäumt, weil Sie ihn bis 16 Uhr nicht zurückgerufen haben.


    Fassen Sie sich kurz. Manche Leute ändern täglich ihren Ansagetext, schwafeln aber zu viel. Dan, ein Kollege, teilte nichtsahnenden Anrufern in zahlreichen und wohlklingenden Worten seine Gedanken für den Tag mit.


    Letztes Jahr arbeitete ich mit Dan an einem Projekt und musste ihn an einem Tag drei Mal mit einem Fortschrittsbericht anrufen. Jedes Mal hörte ich auf seiner Mailbox: »Hallo, hier spricht Dan, und es folgt mein Motivationsspruch des Tages.« Er räusperte sich für seinen großen Auftritt und fuhr fort: »Hat heute jemand etwas gemacht, das Sie beleidigte? Na und? Das ist sein Problem.« Er legte eine dramatische Pause ein. »Hat jemand Sie schief angesehen? Na und? Das ist sein Problem.« Eine weitere Pause, um das Gesagte in seiner vollen Tragweite wirken zu lassen. »Ersetzen Sie Ihre kleinkrämerischen Gefühle von Angst, Gereiztheit und Bosheit durch positive Gedanken. Beruhigen Sie sich. Erheben Sie sich über diese kleinen, unerheblichen Irritationen des Lebens. Richten Sie Ihre Gedanken auf Erfüllung und Vollendung. Noch Mal, hier spricht Dan.« Fehlte nur noch, dass er in seinem Ansagetext die Nummer seines Agenten aufsagte. »Hinterlassen Sie Ihre Nachricht nach dem Piepton. Einen schönen, friedvollen Tag noch!« Piep.


    Als ich mir Dans »inspirierende« Nachricht zum ersten Mal anhören musste, störte mich die Länge schon ein wenig. Beim zweiten Mal nervte mich sein Geschwalle gewaltig. Und beim dritten Mal erschien mir seine Salbaderei schier endlos. Ich war randvoll mit »kleinkrämerischen Gefühlen von Angst, Gereiztheit und Bosheit«, vor denen er gewarnt hatte – und zwar wegen seiner verfluchten Ansage. Ich schaffte es nicht, mich darüber zu »erheben« und meine »Gedanken auf Erfüllung und Vollendung« zu richten. Ich wollte ihm nur noch eines auf die Nase geben. Mailbox-Begrüßungen sind keine Foren, um inspirierende Botschaften zu verbreiten oder sich mit seinen Erfolgen zu brüsten.


    Eine Freundin von mir, eine Schriftstellerin, outete sich mit folgendem Begrüßungstext als kleine Miezekatze:


    »Hallo, hier spricht Cheryl Smith. Cheryl befindet sich gerade auf Lesereise (Pause, damit der Anrufer angemessen beeindruckt sein konnte) mit Auftritten in zwölf Städten. (Weitere Pause, als erwarte sie Applaus.) Sie wird am 7. Oktober zurückkommen. (Was soll der Käse mit dem »Sie«? Cheryl redet doch selbst.) »Bitte hinterlassen Sie eine Nachricht nach dem Ton.« Piep.


    Ja, Cheryl, wir wissen, du bist eine große Schriftstellerin. Aber wenn du von dir selbst in der dritten Person redest und unverhohlen stolz mit deinen zwölf Lese-Stationen angibst, lachen sich größere Tiere kaputt.


    Eine Bemerkung zum Schluss: Vermeiden Sie auch die aktuell recht beliebte Phrase »Ich bin gerade nicht am Platz oder telefoniere auf der anderen Leitung«. Der Subtext dieser Nachricht lautet: »Ich bin ein an den Schreibtisch geketteter Sklave, und es ist erstaunlich, dass ich einen Moment lang entkommen bin.« Einmal arbeitete ich bis spät nachts. Um vier Uhr morgens beschloss ich, einer Kollegin auf ihrem Geschäftsanschluss eine Nachricht zu hinterlassen, damit sie diese gleich vorfand, wenn sie am nächsten Morgen zur Arbeit erschien. »Hallo« flötete ihre Stimme auf dem Anrufbeantworter. »Hier spricht Felicia. Ich bin gerade nicht am Platz oder telefoniere auf der anderen Leitung. Bitte hinterlassen Sie eine Nachricht nach dem Piepton.« Piep.


    Felicia, natürlich bist du nicht an deinem Platz – es ist Sonntagmorgen, vier Uhr! Auf der anderen Leitung? Um die Zeit? Ich hoffe, nicht.


    Man weiß nie, wie eine Ansage bei anderen ankommt. Halten Sie Ihren Text neutral, freundlich und kurz, geben Sie nicht an und ändern Sie ihn häufig. Kein Schnickschnack.
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      Regelmäßig wechselnde Mailbox-Begrüßung


      Besprechen Sie Ihre Mailbox mit einer kurzen, professionellen und freundlichen Begrüßung. Damit wirken Sie gewissenhaft und verlässlich. Keine Musik. Keine Witze. Keine inspirierenden Botschaften. Keine Protzerei, kein Schnickschnack. Und hier das Erfolgsgeheimnis: Ändern Sie die Begrüßung täglich. Die Aufnahme muss nicht perfekt sein. Ein Hüsteln, ein Stottern verleihen Ihrer Begrüßung eine nette, erfrischende Note.
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    So bringt man andere dazu, zurückzurufen


    Produzenten großer Broadway-Musicals sind während des Vorsingens oft brutal. Ein nervöser Möchtegern-Star betritt die Bühne; wochenlang hat er das eine Lied, das er gleich vortragen wird, geprobt. Er öffnet den Mund, singt los und nach ein paar Tönen schon ruft der Produzent: »Danke! Der Nächste bitte ...« Träume von Ruhm, zerstört innerhalb von Sekunden!


    Auch die beruflichen Träume von Geschäftsleuten erledigen sich zuweilen in den ersten zehn Sekunden ihres »Vorsingens«. Ihr »Vorsingen« ist die Nachricht, die sie auf der Mailbox eines anderen hinterlassen.


    Gewitzte Geschäftsleute kämen niemals auf die Idee, einem VIP einen krakeligen, handgeschriebenen Brief auf billigem, gelb verfärbtem Papier zu schicken und sich darauf eine Antwort zu erhoffen. Sie wissen, dass der Empfänger den Fetzen in den Müll werfen würde. Trotzdem hinterlassen die gleichen Geschäftsleute durchaus glanzlose Nachrichten auf der Voicemail von VIPs und erwarten einen Rückruf. Offenbar wissen sie nicht, dass Siegertypen ihre Mailbox ebenso kritisch anhören wir Broadway-Produzenten ihre Kandidaten. Wenn Sie gut klingen, haben Sie eine Chance. Wenn nicht, werden Sie mit einem »Danke. Der Nächste bitte« abserviert.


    Zurückgerufen werden Vertreter, Verehrer, Kandidaten und Konkurrenten, die knappe, kluge und schwungvolle Nachrichten hinterlassen. Loser, die lustlos ein paar improvisierte Worte aufs Band sprechen, hören nie von Herrn oder Frau Goldgrube. Sagen Sie klar, worum es geht, und versuchen Sie dabei, selbstbewusst und verlässlich zu klingen. Achten Sie darauf, dass Ihre Nachricht neugierig macht, unterhält oder interessieren muss. Mit einem knappen »Hier spricht Joe. Ruf mich zurück« macht man bei Siegertypen keinen Punkt.


    Bleiben Sie dran ...


    Radiomoderatoren setzen Tricks ein, damit ihre Zuhörer nicht abwandern. Spitzenverkäufer bringen potenzielle Kunden ebenfalls mit kleinen Tricks dazu zurückzurufen. Zum Beispiel mit einem Cliffhanger. Damit die Zuhörer während einer Werbepause nicht umschalten, kündigt der Moderator an: »Und nach der Werbung unser Gewinnspiel ... Tolle Preise warten auf Sie ... Bleiben Sie dran!« Versuchen auch Sie, bei jeder Nachricht auf einem Anrufbeantworter einen Cliffhanger einzubauen: »Hallo, Harry, Andreas hier. Ich habe die Antwort auf die Frage, die du mir letzte Woche gestellt hast.« Oder: »Hallo Diana, Lisbeth hier. Ich habe große Neuigkeiten zu dem Projekt, das wir besprochen haben.« Jetzt können Harry und Diana kaum abwarten, Andreas bzw. Lisbeth zurückzurufen.


    Schneidern Sie Ihre Nachrichten auf die Empfänger zu. Stellen Sie sich die Leute vor, die sie bekommen. Sagen Sie etwas, das sie neugierig macht oder zum Lächeln bringt. Die Nachricht, die Sie hinterlassen, ist Ihr zehnsekündiges »Vorsingen«. Strengen Sie sich an.
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      Zehn Sekunden Vorsingen


      Räuspern Sie sich während des Wählens. Wenn sich nun ein Anrufbeantworter meldet, stellen Sie sich vor, der Piepton sei ein »Der Nächste bitte« bei einem wichtigen Broadway-Vorsprechen. Jetzt sind Sie dran. Zeigen Sie mit Ihrem zehnsekündigen Vortrag, dass Sie eines Rückrufs würdig sind.

    


    Falls Sie unerwartet nur die Mailbox eines Menschen erwischen, legen Sie schnell auf (noch vor dem Piepton, damit dem Empfänger nicht angezeigt wird, dass Sie angerufen, aber keine Nachricht hinterlassen haben). Denken Sie sich dann in aller Ruhe eine unterhaltsame, Neugier erregende oder interessante Nachricht aus. Proben Sie sie einmal; sprechen Sie deutlich, selbstbewusst und mit Charisma. Dann wählen Sie erneut und hinterlassen Ihre tolle Nachricht.


    Und wenn der Angerufene sich plötzlich selbst meldet, werden Sie ein kurioses Gefühl spüren: Enttäuschung.


    68

    So vermitteln Sie dem Zerberus das Gefühl, Sieseien ein Kumpel des VIP


    Die Idee für diese Telefontechnik kam mir nach persönlichen Erfahrungen mit Toiletten im mittleren Manhattan (nicht die allerbeste Herkunft also). New York ist eine grandiose Stadt, aber in gewisser Hinsicht kann sie nicht mal mit den schäbigsten Städten Europas mithalten: Manhattan hat kaum öffentliche Toiletten. Keine dieser freistehenden Häuschen an Straßenecken, die man gelegentlich so sehr schätzt.


    In jenen Tagen, als ich in den geschäftigen Straßen New Yorks als Vertreterin unterwegs war, stellte das ein echtes Problem dar. Mehrmals am Tag. Oft bedurfte ich der Gnade von Cafébetreibern, die ihre Toilettenschlüssel streng bewachten. In vielen Restauranttüren hing aber gleich ein abschreckendes Schild: »Toiletten nur für Gäste«.


    Wenn ich ehrlich war und direkt fragte, bekam ich oft ein »Nein« zu hören. Also stieg ich auf die folgende Technik um. Ohne der Person am Tresen auch nur einen Blick zuzuwerfen, schlenderte ich selbstbewusst ins Café. Mit den Augen die Tische absuchend ging ich am Kellner vorbei. Der nahm wohl an, ich suchte nach einem guten Platz zum Mittagessen oder nach einem vergessenen Handschuh. Kaum war ich an ihm vorbei, wartete ich, bis er abgelenkt war und sauste wie ein geölter Blitz zum Klo.


    Ich nannte dieses Manöver die Tralala-Täuschung, wegen meiner aufgesetzten »Tralala, beachten Sie mich gar nicht. Ich komme jeden Tag zum Mittagessen her«-Haltung.


    Übersetzen wir diesen Trick nun in eine fast unfehlbare Telefontechnik. Mit ihr mogeln Sie sich am Vorzimmer vorbei und umgehen das herzlose Aussiebe-Verfahren. Statt ehrlich zu sein und den gewünschten Gesprächspartner beim Namen zu nennen, sagen Sie schlicht: »Ist er da?« bzw. »Ist sie da?« Durch die Verwendung des Pronomens sprinten Sie mit einer »Tralala, ich rufe diese Person jeden Tag an«-Haltung verbal an der Sekretärin vorbei.
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      Die Tralala-Täuschung


      Benutzen Sie ganz nebenbei das Pronomen er oder sie, anstatt den Namen des gewünschten Gesprächspartners. Vergessen Sie, »Äh, könnte ich bitte mit Frau Obermacker sprechen?« Erklären Sie lieber: »Hier spricht Karl Schmitt. Ist sie da?« Indem Sie ganz vertraut sie sagen, signalisieren Sie der Sekretärin, dass Sie und ihre Chefin alte Bekannte seien.
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    So erwecken Sie den Eindruck, äußerst rücksichtsvoll zu sein


    Beim Telefonieren hört man viel mehr als nur die Stimme des Gesprächspartners. Achten Sie auf die Hintergrundgeräusche. Hören Sie Hundegebell, Babygeschrei oder ein lautes Prasseln? Wer weiß, vielleicht hat der Hund Ihres Gesprächspartners sich den Schwanz in der Kühlschranktür eingeklemmt, das Baby hat Hunger oder das Haus brennt. Sprechen Sie das Geräusch an und fragen Sie, ob Ihr Gesprächspartner sich darum kümmern muss. Damit erwärmen Sie sein Herz.


    Angenommen, Sie rufen jemanden in seinem Büro an. Fragen Sie sofort, wenn Sie im Hintergrund ein weiteres Telefon klingeln hören: »Ist das Ihre andere Leitung? Wollen Sie rangehen?« Ihr Gesprächspartner wird diese Geste zu schätzen wissen, selbst wenn er Ihr Angebot nicht annimmt. Sollte der andere Anruf aber wichtig sein, hört Ihr Gesprächspartner Ihnen seit dem ersten Klingeln ohnehin nicht mehr zu. Er denkt sich nur: »Wie werde ich diesen Schwätzer los, ohne unhöflich zu sein, damit ich den anderen Anruf entgegennehmen kann?« Mit jedem weiteren Klingeln wächst der Unmut Ihres Gesprächspartners, weil Sie ihn von seiner Arbeit abhalten.


    Hier nun die Technik, die Sie davor bewahrt, überhaupt in eine derart unerquickliche Situation zu geraten.


    Es geht darum, dem anderen ohne große Worte zu vermitteln, dass Sie empfindsam dafür sind, was in seiner Welt passiert. Redet man mit einem Gesprächspartner im Ausland, zeigt man seine Kommunikations-Kompetenz dadurch, dass man Zeitangaben in die Zeitzone des anderen übersetzt. Hinterlassen Sie zum Beispiel Nachrichten, in denen es heißt: »Sie können mich zwischen drei und fünf Ihrer Zeit erreichen.«
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      »Ich höre es klingeln«


      Hören Sie sofort zu reden auf – notfalls mitten im Satz – wenn Sie im Hintergrund ein Telefon klingeln hören, und sagen Sie: »Ich höre, dass gerade ein zweiter Anruf für Sie hereinkommt?« (bzw. Ihr Hund bellt, Ihr Baby schreit, Ihr Partner Sie ruft). Fragen Sie, ob Ihr Gesprächspartner sich darum kümmern muss. Egal, ob er nun muss oder nicht; mit Ihrem Angebot beweisen Sie höchste Kommunikations-Kompetenz.

    


    Und vergessen Sie nicht die Feiertage anderer Länder. Letztes Jahr telefonierte ich am 3. Juli mit einem australischen Klienten und war schwer beeindruckt, als er mir zum Schluss »schönen Unabhängigkeitstag« wünschte. So beeindruckt, dass ich loslief und mir einen internationalen Feiertagskalender besorgte. Ich merkte mir gleich vor, meinem australischen Freund am 26. Januar einen schönen Nationalfeiertag zu wünschen.


    Achten Sie darauf, Geschäftspartnern verschiedener Nationalitäten zu ihren Feiertagen alles Gute zu wünschen. Vergessen Sie die eigenen Feiertage, wenn der andere sie nicht begeht. Noch heute ist mir der Ausrutscher peinlich, als ich einem kanadischen Klienten und seinem siebenköpfigen Vertriebsteam am Ende einer Telefonkonferenz »ein frohes Thanksgiving« wünschte.
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    So »hört« man am Telefon zwischen den Zeilen


    Als ich Der Zauberer von Oz zum ersten Mal sah, faszinierte mich die Geschichte. Als ich Der Zauberer von Oz zum zweiten Mal sah, verblüfften mich die Spezialeffekte. Als ich Der Zauberer vom Oz zum dritten Mal sah, begeisterten mich die Bilder. Haben Sie je einen Film zwei, drei Mal gesehen? Man bemerkt Nuancen und hört Töne, die man beim ersten Mal überhaupt nicht registriert hat.


    Mit Telefonaten verhält es sich genauso. Beim erneuten Anhören bemerkt man viel mehr Nuancen. Da Ihre geschäftlichen Telefonate wichtiger für Sie sind als Filme, sollten Sie sie sogar zwei oder drei Mal anhören. Oft ist uns nicht ganz klar, was während des Gesprächs eigentlich passiert ist, bis wir es uns noch einmal anhören.


    Doch aufgepasst: Die Aufzeichnung von Telefonaten ohne Zustimmung des Gesprächspartners ist illegal. Holen Sie also unbedingt sein Einverständnis ein. Nehmen Sie – das vorausgesetzt – die Unterhaltung auf und hören Sie sie sich später noch einmal an. Diese Technik, geschäftliche Unterhaltungen noch einmal auf Untertöne durchzugehen, nenne ich »Sofortige Wiederholung«.


    Meiner Freundin Laura zum Beispiel hätte die Technik unheimlich helfen können. Laura ist Ernährungswissenschaftlerin und hat einen Gesundheitsdrink entwickelt, der es verdient gehabt hätte, landesweit vermarktet zu werden.


    Eines Tages besprachen wir Lauras Pläne in ihrem Büro. Ich sagte: »Laura, ich weiß den perfekten Ansprechpartner für dich.« Einige Monate zuvor hatte ich Fred getroffen, den Inhaber einer Supermarktkette. Er schuldete mir einen Gefallen, weil ich auf seine Bitte hin einen Gratis-Vortrag in seinem Club gehalten hatte. Fred war ein großer Fisch in der Einzelhandelswelt und hätte mit einem einzigen »Ja« den Gesundheitsdrink meiner Freundin in die Ladenregale bringen können. Auf einen Schlag hätte sie so einen landesweiten Vertrieb gehabt.


    Ich rief ihn an und, siehe da, er war da. Und, siehe noch mal, er schien interessiert an Lauras Drink.


    »Gib sie mir«, bat Fred.


    Stolz reichte ich Laura das Telefon. Das Gespräch begann prima. »Klar doch, ich schicke Ihnen eine Probe«, sagte Laura. »Wie lautet die Adresse?« Dann hörte ich Laura sagen: »Moment bitte, ich hole nur schnell was zu schreiben.« (Schnell rollte ich ihr einen Stift hin und schob ihr einen Block unter die Nase.) »Äh, noch Mal bitte. Sagten Sie 4201 oder 4102?« (Ich stöhnte innerlich.) »Und wie buchstabiert man den Namen der Straße?« (Mein Stöhnen wurde hörbar.) »Ups, die Mine ist leer. Leil, suchst du mir einen anderen Stift?« (Tat ich, aber ich hätte ihn ihr am liebsten an den Kopf geworfen.) »Entschuldigung, was sagten Sie nochmal?«


    Herr im Himmel! Am liebsten hätte ich Laura den Hörer aus der Hand gerissen. Sie durfte einem schwer beschäftigten Großunternehmer mit solchem Kleinkram doch nicht die Zeit stehlen! Laura hätte hinterher einfach seine Sekretärin noch mal anrufen sollen. Doch selbst das wäre mit der »Sofortige Wiederholung«-Technik nicht notwendig gewesen. Sie hätte nur kurz erwähnen müssen, dass sie den Rekorder anschaltet (die meisten großen Fische haben damit kein Problem), und schon hätte sie alles auf Band gehabt.


    Fred ließ sich bei jenem Telefonat nichts anmerken. Aber Laura hörte nie wieder etwas von ihm. Und fragt sich bis heute, warum. Sie hat nicht kapiert, dass sie ihre Chance mit dem konfusen Verhalten am Telefon vertan hat.


    Hat Fred da nicht arg hart reagiert? Nur weil Laura am Telefon ein bisschen ungeschickt war? Nein, überhaupt nicht. Denn Fred denkt sich: »Wenn diese Frau schon zu Beginn unserer Geschäftsbeziehung derart meine Zeit verplempert, wie soll das erst später werden?« Gute Entscheidung, Fred. Ich mag Laura noch immer, sie ist weiter meine Freundin. Aber stelle ich sie noch einmal Siegertypen vor, die ihr helfen könnten? Das kann ich nicht riskieren.


    So richten Sie Ihre Sofortige Wiederholung ein


    Das funktioniert ganz einfach und kostengünstig. Gehen Sie zum Elektronik-Fachhändler und fragen Sie nach einem Call-Recorder. Installieren Sie ihn – das geht bei vielen Modellen kinderleicht – und benutzen Sie ihn bei Ihrem nächsten wichtigen Telefonat. Die Investition wird sich im Handumdrehen amortisieren. Vergessen Sie aber nie: Das unbefugte Mitschneiden von Telefonaten ist strafbar; holen Sie immer die Zustimmung Ihres Gesprächspartners ein! Nutzen Sie den Call-Recorder auch für keinen anderen Zweck als die Sofortige Wiederholung. Sichern Sie die Daten vor dem Zugriff anderer; am besten vernichten Sie alle Aufnahmen, sobald Sie sie durchgegangen sind und alle wichtigen Details notiert haben.


    Sofortige Wiederholung erlaubt Ihnen auch, unheimlich viele Bälle zu jonglieren, die der Gesprächspartner Ihnen zuwirft. Sie telefonieren mit Ihrem Chef. Der rattert vier, fünf Namen einer Anwaltskanzlei runter, der Sie schreiben sollen, dann die Adresse mit der Postleitzahl. Dann merkt er, dass er Ihnen da ziemlich viele Bälle zugeworfen hat, und fragt: »Soll ich das wiederholen?« Sie antworten stolz »Nicht nötig, ich hab’s« und tätscheln sanft Ihren Call-Recorder.


    Ihr Chef ist beeindruckt.


    Ein weiterer Vorteil der Sofortigen Wiederholung: Sie müssen sich nicht als ahnungslos outen. Kürzlich verhandelte ich telefonisch mit einem Kameramann über den Preis eines Demo-Videos. Glücklicherweise nahm ich das Gespräch auf, denn sein Gerede von Hi-8, VHS, Super-VHS, Beta SP und 3/4 Zoll U-matic ließ in mir nur noch den Wunsch aufkommen, mich in einem Mauseloch zu verkriechen. Doch ich hörte mir die Aufnahme hinterher an, notierte alle mir unbekannten Begriffe und erkundigte mich bei einem sachkundigen Freund, was sie bedeuteten. Nun konnte ich den Kameramann zurückrufen und sagen: »Ich möchte eine Aufnahme mit zwei Kameras auf Beta SP. Und können Sie mir eine Kopie auf VHS ziehen, damit ich selbst nachbearbeiten kann?« Glauben Sie mir, ich habe einen deutlich besseren Preis bekommen, als wenn ich gestottert hätte: »Äh, was ist ein Beta SP?«
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      Sofortige Wiederholung


      Zeichnen Sie alle geschäftlichen Telefonate auf und gehen Sie sie erneut durch. Beim zweiten oder dritten Abspielen werden Sie wichtige Details bemerken, die Ihnen beim Telefonat selbst entgangen sind. Genau wie Fußballfans, die erst nach der Wiederholung beurteilen möchten, ob ein Ball drin war oder nicht.

    


    Es zählt nicht, was der andere sagte, sondern was er meinte


    Sofortige Wiederholung erlaubt Ihnen außerdem, den Subtext des Gesagten zu erfassen. Dank der Technik hören Sie, wie begeistert oder reserviert ein Gesprächspartner wirklich war.


    Wenn wir etwas wollen, spielt unser Gehirn uns seltsame Streiche. Wenn wir verzweifelt auf ein »Ja« hoffen, hören wir auch ein »Ja« heraus. Aber ein »Ja« ist nicht immer ein »Ja«. Ein begeistertes »Jaaa!« und ein zögerliches »Jaa?« unterscheiden sich voneinander wie Himmel und Hölle. Kürzlich fragte ich eine Frau, die mich für eine Rede gebucht hatte, ob ihr Büro mein zehnseitiges Handout vervielfältigen könne. Sie gab mir die gewünschte Antwort, doch als ich mir das Gespräch noch einmal anhörte, bemerkte ich, wie zögerlich die Kundin geklungen hatte (»Hmmm, nun, ja«). Ich rief sie sofort zurück und versicherte ihr: »Übrigens, das mit den Handouts erledige ich selbst.«


    »O, da bin ich aber froh«, sagte sie erleichtert. »Für solche Dinge haben wir schlicht kein Budget.« So sicherte ich mir großes Wohlwollen bei der Kundin – für den Preis von ein paar Kopien.


    Kehren wir jetzt zurück zu Ihrer Live-Darstellung. Wir sprechen als Nächstes darüber, wie Sie bei einer Party zum Hit werden und ganz zwanglos mit allen Gästen ins Gespräch kommen, von denen Sie etwas wollen – genau wie Politiker es machen.

  


  
    [image: 32444.jpg]


    Eine Party »bearbeiten« wie ein Politiker


    Die Sechs-Punkte-Checkliste von Politikern für Partys


    Wenn wir zu einer Party eingeladen werden, sausen uns verschiedenste Gedanken durch den Kopf, etwa von der Art: »Hm, das könnte lustig werden … Ob es wohl Essen gibt? … Ich hoffe, was Ordentliches … Vielleicht treffe ich ja ein paar interessante Leute … Ob mein Freund Dingsbums auch kommt? Oh Gott, was soll ich nur anziehen?«


    Politiker denken über Partys ganz anders nach. Sobald Politiker, Profi-Netzwerker, Salonlöwen und Siegertypen eine Einladung bekommen, gehen sie instinktiv einen ganz anderen Fragenkatalog durch. Bevor sie zu- oder absagen, gehen sie die W-Fragen des Journalismus’ durch, ihre Sechs-Punkte-Party-Checkliste: Wer? Wann? Was? Warum? Wo? Wie?


    Betrachten wir sie im Einzelnen.


    Wer kommt zur Party?


    Oder spezifischer: Wer für mich Wichtiges kommt? Profi-Netzwerker überschlagen: »Wen muss ich geschäftlich treffen? Wen sollte ich aus politischen oder gesellschaftlichen Erwägungen treffen?« Und wenn man Single und auf der Suche ist: »Sind auch interessante Männer / Frauen dabei?«


    Und wenn Sie nicht wissen, wer kommt, fragen Sie einfach. Politiker rufen ganz ungeniert bei den Gastgebern an und erkundigen sich, wer denn zugesagt habe. Und während der Gastgeber fröhlich die Gästeliste durchgeht, schreibt der Politiker sich die Namen aller Leute auf, die ihn interessieren.


    Wann soll ich eintreffen?


    Politiker kreuzen nicht einfach auf, sobald sie fertig angezogen sind. Sie fragen sich nicht: »Soll ich gebührend zu spät kommen?« Nein, sie kalkulieren genau, wann sie eintreffen und wann sie wieder gehen wollen.


    Wimmelt es auf der Party voraussichtlich von Kontakten, erscheinen gewitzte Netzwerker früh und fangen ihre Zielpersonen gleich ab, wenn diese einlaufen. VIPs kommen oft früh, um das Geschäftliche zu erledigen, bevor die normalen Gäste eintrudeln, die »es hassen, als Erste einzutreffen.« Großen Tieren ist es nie peinlich, früh zu erscheinen. Schließlich werden sie nur von den anderen früh Eintreffenden gesehen – meist große Fische wie sie selbst.


    Man wird Politiker auch nie erwischen, dass sie bis zum Schluss bleiben. Sobald sie erledigt haben, wofür sie gekommen sind, verziehen sie sich – zur nächsten Gelegenheit. Sollte es ihnen tatsächlich um Geselligkeit gehen, lassen sie den Zeitpunkt ihres Abschieds offen und planen für den Abend keine weiteren Termine. Auf diese Weise können sie länger bleiben und ausführlich plaudern, wenn sie einen wichtigen Menschen kennen gelernt haben. Oder eine neue Bekannte nach Hause fahren. Oder mit ihr noch woanders hingehen.


    Was nehme ich mit?


    Politiker gehen vor einer Party nicht die Standard-Checkliste durch: »Habe ich Kamm, Taschentuch und Minzpastillen dabei?« Sie packen Wichtigeres ein.


    Werden zur Party Unternehmer erwartet, steckt der Politiker einen Stapel normale Visitenkarten ein. Auf eine Gala hingegen, auf der kultivierte Menschen sich mit Gleichgesinnten treffen, nimmt ein Politiker andere Visitenkarten mit, auf denen lediglich der Name und vielleicht noch eine Adresse und Telefonnummer stehen. (Manche Menschen halten es für unpassend, bei Ereignissen dieser Art Visitenkarten zu verteilen.) Ebenfalls unverzichtbar sind Notizblock und Stift, zum späteren »Nachverfolgen« wichtiger Kontakte.


    Warum wird die Party veranstaltet?


    Politiker fragen sich stets: Was ist der wahre Grund? Zuerst betrachten sie den Anlass: Ein Großindustrieller richtet für seine Tochter eine Uniabschlussfeier aus? Ein frisch geschiedener Spitzenmanager schmeißt eine Geburtstagsparty? Ein in Schwierigkeiten steckendes Unternehmen feiert zehnjähriges Bestehen?


    »Schön und gut«, sagen sich Politiker, »das ist der Anlass. Aber was ist der wahre Grund für die Party?« Vielleicht hofft der Industrielle auf ein gutes Jobangebot für seine Tochter und lädt Dutzende potenzieller Arbeitgeber ein. Das Geburtstagskind ist wieder Single, weshalb auf der Gästeliste etliche attraktive, erfolgreiche Frauen stehen. Das Unternehmen braucht unbedingt gute PR, um auch die nächsten zehn Jahre noch zu überleben. Also lädt es etliche Medienvertreter ein.


    Politiker haben eine gute Nase für die wahren Absichten eines Gastgebers – würden auf einer Party aber natürlich nie darüber reden. Trotzdem stehen sie dank ihres Wissens bei der Veranstaltung auf einer höheren Bewusstseinsebene – gemeinsam mit den anderen großen Tieren.


    Mit ihrem Wissen können Sie sich für die Gastgeber sehr nützlich machen. Ein kluger Politiker stellt die jobsuchende Tochter auf der Party einigen Managern vor oder flüstert den attraktivsten Frauen ins Ohr, was für ein toller Kerl das Geburtstagskind doch ist. Wenn er mit Reportern spricht, schwärmt er von den Qualitäten des einladenden Unternehmens. Gäste, die den wahren Absichten des Veranstalters förderlich sind, machen sich enorm beliebt und werden in Zukunft immer wieder gerne eingeladen.


    Wo sind die Gäste in Gedanken?


    Bei vielen Partys haben die meisten Gäste ähnliche Berufe oder Interessen. Ein Politiker nimmt nie Einladungen an, ohne zu überschlagen: »Welche Leute kommen auf die Party, und was beschäftigt sie momentan?« Vielleicht kommt ein ganzes Rudel von Ärzten. Dann checkt der Politiker die heißen Themen der Branche und übt ein wenig Ärzte-Kauderwelsch. Machen hingegen esoterisch angehauchte New-Ager den Großteil der Gäste aus, liest sich der Politiker noch schnell etwas zu telepathischer Heilung, tantrischer Meditation und Trance-Tänzen an. Politiker können sich nirgendwo Ahnungslosigkeit leisten.


    
      Wie soll ich die Party nachbereiten?


      Jetzt zum großen Finale. Ich nenne es die »Zementierung von Kontakten«. Ein Politiker verfestigt die Kontakte, die er geknüpft hat. Wenn man einen interessanten Menschen kennen gelernt und mit ihm Visitenkarten und Höflichkeiten ausgetauscht hat, beendet man das Gespräch unweigerlich mit: »Wie schön, Sie getroffen zu haben. Wir bleiben in Verbindung.«

    


    Diese gute Absicht auch wirklich umzusetzen, erfordert allerdings eine herkulische Anstrengung. Doch Politiker haben es zur Kunstform erhoben, ihre Kontakte auch zu verfestigen. Nach der Party setzen sie sich an den Schreibtisch und legen die Visitenkarten ihrer neuen Bekanntschaften wie eine Patience aus.


    Mithilfe der »Visitenkarten-Dossier«-Technik, die ich später vorstellen werde, entscheiden sie, wen sie kontaktieren, wie und wann. Sollte man diese Person anrufen? Sollte man jener eine handschriftliche Notiz schicken? Bekommt jene eine E-Mail oder einen Anruf?


    Planen Sie Ihre Strategie anhand der Sechs-Punkte-Party-Checkliste: Wer? Wann? Warum? Wo? Was? Wie?


    Und jetzt zu den Details.


    71

    So vermeiden Sie den gängigsten Party-Schnitzer


    Ein Gast, nennen wir ihn Charly, kommt auf eine Party. Er steuert direkt aufs Büfett zu, holt sich was zu futtern, erspäht seine Kumpels und stellt sich zu ihnen.


    Während er mit seinen Freunden plaudert und sich den Magen vollschlägt, sieht er sich im Raum nach vielversprechenden Gästen um. Er hofft, dass einige attraktive oder interessante Leute ihn bemerken und ansprechen werden.


    Was stimmt nicht an dieser Einstellung? Einfach alles – vorausgesetzt, Charlie will die Party produktiv nutzen. Fangen wir mit seinem ersten Fehler an, sich sofort aufs Büfett zu stürzen.


    Menschen bilden sich – oft unbewusst – ein Urteil über andere Menschen, bevor sie sie ansprechen. Haben Sie je auf einem Bauernhof gelebt? Oder haben Sie einen Hund? Dann wissen Sie, dass man Tiere beim Essen niemals stören darf. Das gleiche gilt für Menschen: Solange ein Mensch isst, wagen andere Menschen kaum, ihn anzusprechen. Wenn ein Gast sich also im Raum umschaut, während Sie sich gerade den Mund vollstopfen, geht sein Blick glatt über Sie hinweg. Unterbewusst sagt er sich: »Soll der sich erst mal satt essen. Wir plaudern dann vielleicht später.« Nur wird aus dem »Später« dann nichts, weil der Gast inzwischen jemand anderen kennen gelernt hat.


    Politiker essen, bevor sie auf eine Party gehen. Sie wissen, sie bräuchten das Talent eines Zirkusjongleurs, um Hände zu schütteln, Visitenkarten auszutauschen, einen Drink zu halten und sich Häppchen rein zu schieben – und das alles mit nur zwei Händen.
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      Kauen oder Kontakte knüpfen


      Politiker möchten ihren Wählern möglichst nahe kommen. Wie alle in der Wissenschaft der nonverbalen Kommunikation und der räumlichen Interaktion versierten Siegertypen wissen sie, dass jeder Gegenstand (außer der Gürtelschnalle) zwischen zwei Menschen wie eine Ziegelwand wirkt. Deshalb halten sie auf Partys niemals Essen oder Getränke in den Händen.


      Entscheiden Sie sich, ob Sie auf einer Party essen oder Leute kennen lernen wollen. Beides geht nicht. Machen Sie es wie Politiker und essen Sie vor der Party.

    


    72

    So legt man einen unvergesslichen Auftritt hin


    Loretta Young machte mit ihrem Auftritt Fernsehgeschichte. Sie erschien ganz oben auf einer riesigen Prunktreppe und ließ den Blick über das Publikum schweifen. Dann schwebte sie hinunter und begann ihre Show.


    Der Papst tritt auf seinen Balkon über dem römischen Petersplatz und blickt über die Menschenmenge. Dann beginnt er seinen Segen.


    Bette Davis kommt (in Stachel des Bösen) durch die Tür, bleibt stehen, sieht sich um und murmelt: »Was für ein Dreckloch!«


    Und jeder Late-Night-Comedian seit »Heeeeere’s Johnny!« schlendert von hinten in die Bühnenmitte, lächelt breit und mustert das applaudierende Publikum. Erst dann erklärt er den Grund für sein Lächeln.


    Was haben diese großen Auftritte gemeinsam? Die Protagonisten halten kurz inne und schauen sich um, erst dann handeln sie entschlossen.


    Filmregisseure lieben Einstellungen auf der Schwelle. Die Kamera zoomt heran, die Musik schwillt an und alle Augen richten sich auf den Held oder die Heldin im Türrahmen. Schleicht sich der Star ins Zimmer wie ein verängstigtes Kätzchen? Oder stürzt er sich – wie so viele von uns auf Partys – auf die erste vertraute Person, damit die Leute nicht glauben, er kenne hier niemanden? Nein, der Star hält inne. Jetzt spüren alle seine bemerkenswerte Präsenz.


    Wer dieses Manöver beherrscht, besitzt, was Möchtegern-Mimen neidvoll »Bühnenpräsenz« nennen. Theater-Groupies halten sie schlicht für angeboren. Falsch! Präsenz lässt sich trainieren. Politiker schleichen sich nicht einfach in Räume voller Menschen.


    Politiker treten auf.


    Auch Sie benötigen nur eine einzige Technik, um ebenfalls dramatisch aufzutreten. Ich nenne sie: »Den Raum scannen«. Stoppen sie im Türrahmen, bevor Sie einen Raum betreten, und lassen Sie Ihren Blick l-a-n-g-s-a-m über die Szene streichen. Wichtig: Denken Sie, während Sie auf der Schwelle stehen, nicht »Schaut mich an!« Schließlich scannen Sie den Raum nicht, um sich bewundern zu lassen. Sondern um sich einen Eindruck von der Lage zu verschaffen. Achten Sie auf die Beleuchtung, die Einrichtung und – am wichtigsten – auf die Gesichter. Lauschen Sie der Musik, dem Summen der Gespräche, dem Klingen der Gläser. Erfassen Sie, wer mit wem redet. Während des Scannens setzen Sie auch schon die nächste Technik ein (»Wählender statt Gewählter sein«) und identifizieren vielversprechende Gesprächspartner. Erst dann stürzen Sie sich ins Getümmel wie eine Raubkatze, die den Dschungel beherrscht. Handeln Sie entschlossen, und der Raum gehört Ihnen.
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      Den Raum scannen


      Machen Sie auf der Schwelle eine dramatische Pause, bevor Sie einen Raum mit einer Menschenansammlung betreten. Dann erfassen Sie die Situation l-a-n-g-s-a-m mit den Augen. Lassen Sie Ihren Blick hin und her wandern wie ein Beamter des Sicherheitsdienstes, jederzeit bereit, eine Bedrohung sofort zu eliminieren.

    


    Probieren Sie die gerade geschilderte Technik gemeinsam mit der folgenden.


    73

    So treffen Sie die Leute, dieSIE treffen wollen


    Ein Politiker wartet nicht darauf, dass andere ihn ansprechen. Haben Gastgeber oder Wahlkampfleiter ihm keine Liste mit den Leuten gegeben, die er treffen muss, sucht er sich seine Ziele, während er den Raum scannt. Während sein scharfer Blick über die Menge schweift, fragt er sich: »Mit wem würde ich am liebsten reden? Wer wirkt, als könnte er mir nützlich werden? Von wem hier kann ich am meisten lernen?«


    Doch wie erkennt er das? Er betrachtet Menschen genau so, wie mein Freund Bob, der Karikaturist, es macht. Man kann unglaublich viel über jemanden erfahren, wenn man ihn nur genau ansieht. Jedes Glitzern im Auge und jede Falte drumherum erzählt eine Geschichte – die Lebensgeschichte des anderen. Wer sagte gleich noch mal: »Mit dreißig hat jeder das Gesicht, das er verdient«? Trotzdem blicken nur die wenigsten Fremden direkt in die Augen. Wie närrisch, dass die meisten Menschen auf Partys und Konferenzen, wo es darum geht, neue Leute kennen zu lernen, zu schüchtern sind, anderen in die Augen zu schauen!


    In meinem Networking-Seminar übe ich mit den Teilnehmern, wie man intensiven Blickkontakt aufnimmt, indem ich sie bitte, im Raum herumzugehen und einander stumm zu mustern. »Schauen Sie dem anderen in die Augen«, weise ich sie an. »Beobachten Sie seine Bewegungen.«


    Während sie herumgehen, sage ich: »In diesem Raum befindet sich jetzt wahrscheinlich nicht der wichtigste geschäftliche Kontakt, der teuerste Freund oder die Liebe Ihres Lebens. Aber irgendwann, sehr bald, werden Sie in einem Raum jemanden erblicken, von dem sie spüren, er könnte Ihr Leben verändern. Ich will, dass Sie vorbereitet sind. Ich will, dass Sie den Mut haben, diese Person auch anzusprechen und nicht darauf warten, von ihr angesprochen zu werden.« Als Nächstes bitte ich die Teilnehmer, sich während des Herumgehens vier Menschen auszuwählen, mit denen sie in der nächsten Pause gern reden würden.


    »Alle stürzen sich auf die schönen Menschen«


    Bei dieser ungewohnten und unbequemen Aufgabe glauben die meisten Teilnehmer, es würde sich jeder nur auf die attraktivsten Leute stürzen. Doch das geschieht nie. Etwas Mystisches passiert, wenn Menschen sich die Zeit nehmen, einander wirklich anzusehen. Jeder entdeckt in ein, zwei anderen Menschen eine ganz persönliche, eine ganz besondere Schönheit, die allein den Betrachter anspricht.


    Mein allerbester Freund war ein hässlicher kleiner Kerl namens Chip. Er war keine ein Meter sechzig groß, hatte eine riesige Nase und lustige Äuglein, die durch dicke Brillengläser lugten. Ohne die obige Technik hätte ich Chip auf einer Party sicher übersehen. Am Tag, als wir uns begegneten, achtete ich ohnehin auf ihn, weil er eine Rede halten sollte. Als ich ihm tief in die Augen sah und beobachtete, wie sich seine Lippen bewegten, entdeckte ich eine große innere Schönheit. Zwölf Jahre lang war er mein bester Freund, bis er an einer tragischen Krankheit starb. Egal, wie sehr ihn am Ende die Krankheit zeichnete, in meinen Augen blieb Chip immer schön. Seine Schönheit kam von innen.


    Während die Seminarteilnehmer die Gesichter und Bewegungen der anderen mustern, entdecken sie die subjektive Schönheit in den Gesichtern und Seelen. Niemand kann erklären, warum er jemanden in seine Viererliste aufnimmt. Und doch kommt fast jeder aus der Pause zurück und hat einen neuen Freund gewonnen. Nie wird irgendjemand gar nicht gewählt.


    Wer die besonderen Qualitäten anderer Menschen in ihren Gesichtern sucht, wird immer fündig. Also los! Gehen Sie, suchen Sie. Und sprechen Sie die Menschen an, die Sie sich aussuchen. Seien Sie wählerisch, aber warten Sie nicht, bis jemand anderes Sie wählt.
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      Seien Sie Wähler, nicht Gewählter


      Der Freund fürs Leben, der zukünftige Ehepartner, der geschäftliche Kontakt, der alles verändert, ist vielleicht nicht auf dieser Party. Aber irgendwann, irgendwo wird er / sie es sein. Machen Sie jede Party zur Probe für den großen Augenblick.


      Stehen Sie nicht herum, darauf wartend, dass jener ganz besondere Mensch Sie anspricht. Erledigen Sie das selbst, nachdem Sie jedes Gesicht im Raum erforscht haben. Nichts mehr mit »Schiffe, die nachts vorüberziehen«. Entern Sie, was oder wen Sie in Ihrem Leben haben wollen.

    


    »Klar, in einem Seminar ist das einfach. Aber im echten Leben?«


    Nach der Pause höre ich von Teilnehmern gelegentlich: »Diesmal fand ich es einfach, auf Leute zuzugehen, mit denen ich reden wollte, weil Sie uns das als Aufgabe gestellt haben. Aber wie mache ich das auf einer echten Party?« Kürzlich stellte mir ein Teilnehmer, Todd, genau diese Frage.


    Ich fragte ihn: »Todd, wie hast du den Kontakt diesmal hergestellt?«


    »Nun, ich bin hin gegangen und habe gesagt: ›Hallo, ich heiße Todd. Ich würde gern mit Ihnen reden.‹«


    »Und?«, fragte ich.


    Da dämmerte ihm, dass er diesen Satz auf jeder Party und für jeden beliebigen Menschen verwenden konnte. Um einen eventuell drohenden peinlichen Moment abzuwenden, können Sie gleich darauf eine unverfängliche Frage stellen, etwa: »Und woher kennen Sie den Gastgeber?« oder »Wohnen Sie in der Gegend?« Und schon läuft das Gespräch, als hätte der Gastgeber Sie miteinander bekannt gemacht.


    Natürlich schleichen auf der Party auch andere wählerische Menschen herum. Einige davon beschließen vielleicht, nachdem sie Sie gemustert haben, dass Sie eine der ganz besonderen Personen sind, mit der sie gern reden würden. Mit dem folgenden Manöver ermuntern Sie diese Menschen unterschwellig, zu Ihnen herüberzukommen und festzustellen, dass sie eine gute Wahl getroffen haben.


    74

    So locken Sie Menschen auf Zusammenkünften an


    Ist Ihnen je aufgefallen, dass manche Räume geradezu verführen, sie zu betreten? Die Stühle sind auf einladende Art arrangiert, als wollten sie sagen: »Komm und setz dich.« Was für ein Unterschied zu anderen, abweisenden Räumen, in denen man erst um Tische und Kommoden Slalom laufen muss, bis man endlich einen freien Stuhl findet!


    Auch Menschen haben Körper-Mobiliar, ihre Arme und Beine, und sie arrangieren es so, dass es anlockt (»Hey, komm her und rede mit mir!«) oder verscheucht (»Wegbleiben! Näherkommen auf eigene Gefahr!). Schüchterne Menschen signalisieren unbewusst »Wegbleiben!«, indem sie ihre Arme verschränken. Sie zeigen ihre Unsicherheit, indem sie Tasche oder Glas umklammern oder eine Zigarette rauchen.


    Wissenschaftliche Studien zeigen, dass Partygäste sich wohler dabei fühlen, Menschen anzusprechen, die mit offener Körperstellung dastehen: unverschränkte, seitlich am Körper herunterhängende Arme, leicht geöffnete Beinstellung, verhaltenes Lächeln. Jeder Gegenstand zwischen Ihnen und der Menge dient als unterbewusste Barriere – selbst Ihre Handtasche. Eine Frau, deren Tasche über der Schulter hängt, wird öfter angesprochen als eine, die ihre Tasche umklammert.


    Zeigen Sie Ihre Pulsadern


    Nun kommt der Clou: Nach dem Gesicht sind Ihre Handgelenke und Handflächen die ausdrucksstärksten Teile Ihres Körpers. Nach oben zeigende Handflächen sprechen Bände voller guter Gefühle.


    Handgelenke und Handflächen des Papsts zeigen nach oben, wenn er bittet: Meine Brüder, kommt zu mir. Handgelenke und Handflächen des Einbrechers zeigen nach oben, wenn er sagt: »Nicht schießen, ich ergebe mich!« Handgelenke und Handflächen des unschuldigen Mannes zeigen nach oben, wenn er erklärt: »Ich weiß nicht, wer das Geld genommen hat.« Wer seine verletzlichen Handflächen zeigt, signalisiert: »Ich habe nichts zu verbergen.«


    In anderem Zusammenhang bedeutet die Geste »Du hast ja so Recht.« Wenn Sie etwa einem Kollegen zuhören und ihm Zustimmung zeigen wollen, drehen Sie Handgelenke und Handflächen nach oben. Überprüfen Sie regelmäßig Ihre Hände, während Sie mit anderen plaudern. Passen Sie auf, dass Sie nie mit den Fingerknöcheln auf jemanden zeigen. Bereiten Sie Ihren Gesprächspartnern das Vergnügen, die weiche, sanfte »Komm her«-Haut auf Ihrer Handinnenseite zu sehen, statt der faltigen, ledrigen Haut auf Ihren Handknöcheln.


    Steht Ihnen der Sinn nach Liebe? Meine Damen, dann lassen Sie Ihre Hände für sich sprechen. Frauen drehen instinktiv Handgelenke und Handflächen nach oben, wenn ein Mann sie erregt. (Und diese Geste wiederum gibt Männern unterbewusst einen erotischen Stromschlag.)


    Ebnen Sie Menschen den Weg, die etwas Besonderes an Ihnen finden


    Ängstliche Miezekätzchen verkriechen sich hinter Felsen und Bäumen, damit größere Tiere sie nicht entdecken. Im Sozial-Dschungel machen schüchterne Menschen das gleiche. Instinktiv zieht es sie zu Orten, an denen sie nicht gesehen werden.
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      Komm-her-Hände


      Seien Sie ein Menschen-Magnet, keine Burg. Zeigen Sie auf Zusammenkünften Ihre Offenheit für Neues – mit offenen Armen und einer geöffneten Beinstellung. Menschen fühlen sich instinktiv von sichtbaren Handflächen und Handgelenken angezogen, die verführerisch »Komm her!« signalisieren. Abgeschreckt werden sie hingegen, wenn sie Ihre Fingerknöchel sehen (Botschaft: »Verzieh dich, sonst bekommst du meine Faust zu spüren!«). Drücken Sie mit präsentierten Handgelenken und -flächen aus, »Ich habe nichts zu verbergen«, »ich akzeptiere dich und das, was du sagst« oder »Ich finde dich sexy«.

    


    


    So wie Luchse und Löwen im Dschungel selbstbewusst über Lichtungen stolzieren, stellen sich auch die großen Tiere im menschlichen Dschungel selbstsicher und für jedermann sichtbar in Lichtungen. Bleiben Sie wie ein Politiker in der Nähe der Tür, dann muss jeder im Lauf des Abends an Ihnen vorbei.


    Kommen wir jetzt zu einer Technik, die alle Politiker einsetzen. Manche Kommentatoren glauben sogar, John F. Kennedy und Bill Clinton seien deswegen gewählt worden, weil sie die Technik des »Nachverfolgens«, wie ich sie nenne, so meisterlich beherrschten.


    75

    So geben Sie Menschen das Gefühl, sie seien Kinostars


    In den 1940ern herrschte im Kino noch eine heile Welt. Vor Aufkommen des Experimentalfilms, des Cinéma vérité und der Nouvelle Vague erzählten Filme noch Geschichten. Amerikaner sprangen in ihre Buicks – an deren Antennen Fuchsschwänze und an deren Innenspiegeln Babyschühchen hingen – fuhren zum Kino und ließen sich bannen.


    Fast ausnahmslos begegneten sich auf der Leinwand Held und Heldin, verliebten sich, trotzten schier unüberwindlichen Widerständen und lebten (hoffentlich) glücklich und zufrieden bis zum Ende ihrer Tage. Oh, die Geschichten unterschieden sich schon ein bisschen. Aber es gab immer einen Helden, meistens auch eine Heldin – und den Rest der Welt. Die Nebendarsteller konnten sterben oder überleben, dem Publikum war’s egal. Aber vom Leben des Helden wollte es noch das kleinste Detail wissen.


    Nun, Filme mögen sich verändert haben. Doch die menschliche Natur ist die gleiche geblieben. Noch immer fühlt sich jeder wie der Held eines Films aus den 1940ern. Jedes triviale Ereignis in unserem Leben hat für uns selbst große Bedeutung. »Es gibt MICH. Und dann den Rest der Welt.«


    Für uns ist wichtig, was wir zum Frühstück essen, welche Schuhe wir ins Büro anziehen, oder ob die Zeit noch reicht, die Zähne mit Zahnseide zu reinigen – all das interessiert uns im Zweifelsfall mehr als der Zusammenbruch einer fernen Nation oder der Treibhauseffekt.


    Manchmal tauschen sich Ehepartner über diese Details aus:


    »Schatz, was hast du zum Frühstück gegessen?«


    »Du hast aber nicht die Schuhe angezogen, oder?«


    »Hast du daran gedacht, Zahnseide zu benutzen?«


    Um eine ähnlich große Vertrautheit herzustellen, machen Siegertypen es sich zur Gewohnheit, sich kleinste Details im Leben wichtiger Kontakte zu merken. Natürlich heucheln sie kein Interesse daran, was der andere nun zum Frühstück gegessen hat oder ob er Zahnseide benutzt oder nicht. Aber sie merken sich jene Details, die der andere von sich aus erzählt, und geben ihm so das Gefühl, der Held eines Kinofilms zu sein.


    Nehmen Sie sich daran ein Beispiel. Wenn ein potenzieller Kunde sagt, er habe Reiswaffeln zum Frühstück gegessen, spielen Sie später darauf an. Ihre Chefin erzählt Ihnen beim Plausch, sie habe kürzlich unbequeme Schuhe im Büro getragen? Lassen Sie das bei anderer Gelegenheit wieder einfließen. Ein Kunde brüstet sich, ganz regelmäßig Zahnseide zu verwenden? Loben Sie ihn bei passender Gelegenheit für seine Disziplin. So zeigen Sie dem anderen, dass er ein unvergesslicher Stern in Ihrem Universum ist. Diese Technik heißt »Nachverfolgen«. Wenn Sie winzige Details aus dem Leben eines anderen nachverfolgen, fühlt der sich wie ein Kinostar aus den 1940ern: Offenbar ist noch die kleinste Nebensächlichkeit in seinem Leben für Sie interessant.


    Überlassen Sie nichts dem Zufall


    Politiker haben das Nachverfolgen zur Kunstform erhoben. Auf einem Karteikärtchen notieren sie, in ihrem Computer oder Gehirn speichern sie die jeweils letzte Sorge, Leidenschaft, Begebenheit im Leben der Menschen, mit denen sie zu tun haben. Sie verfolgen nach, wo Leute waren, was sie sagten und was sie seit dem letzten Gespräch gemacht haben. Dieses Wissen lassen sie dann ganz zu Anfang der nächsten Unterhaltung mit der betreffenden Person einfließen:


    »Hallo, Joe. Wie war deine Reise nach Jamaika?«


    »Hallo, Sam. Hat dein Sohn es ins Baseball-Team geschafft?«


    »Hallo, Sally. Hat dein Kunde sich schon gemeldet?«


    »Schön, von dir zu hören, Bob. Offenbar hast du das Szechuan-Restaurant überlebt, das du letztes Mal erwähntest.«


    Wenn Sie das letzte große oder kleinere Ereignis im Leben eines anderen ansprechen, bestätigen Sie ihm, was er immer gewusst hat: Dass er ein sehr bedeutender Mensch ist.


    Geradezu umwerfend wirkt das Nachverfolgen, wenn Sie sich an die Jahrestage großer Leistungen einer Person erinnern. Wurde ihr Chef genau vor einem Jahr auf seinen aktuellen Posten befördert? Ging die Firma Ihres Kunden vor genau einem Jahr an die Börse? Wenn Sie einen kleinen Glückwunsch senden, hinterlassen Sie einen bleibenden Eindruck – viel mehr als mit einer gewöhnlichen Karte zum Geburtstag.


    Bei einer anderen Art des Nachverfolgens merkt man sich die privaten Leidenschaften seiner Kontakte. Vor einigen Jahren schrieb ich regelmäßig für eine Zeitschrift, deren Herausgeberin Carrie ganz vernarrt in ihr Kätzchen Cookie war. Kürzlich lief ich Carrie auf einer Autorenkonferenz über den Weg. Gleich nach unserer Begrüßung fragte ich: »Schätze mal, Cookie ist jetzt eine ausgewachsene Katze. Wie geht es ihr?«


    Carries erstauntes Lächeln war meine Belohnung.


    »Leil«, quietschte sie. »Ich fasse nicht, dass du dich an Cookie erinnerst. Ja, ihr geht’s prima und ...« Die nächsten zehn Minuten erzählte sie mir von Cookie, der nunmehr ausgewachsenen Katze.
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      Technik N° 75


      Nachverfolgen


      Verfolgen Sie wie ein Fluglotse noch kleinste Details im Leben Ihrer Gesprächspartner. Beziehen Sie sich in Ihrer nächsten Unterhaltung auf diese Details, als wären sie Ihnen ganz selbstverständlich. Damit schaffen Sie ein mächtiges Gefühl der Vertrautheit.


      Wenn Sie das letzte größere oder kleinere Ereignis im Leben eines anderen erwähnen, bestätigen Sie ihn in seiner heimlichen Überzeugung, ein Held alten Typs zu sein, um den sich die ganze Welt dreht. Man wird Sie dafür lieben.

    


    


    Eine Woche später rief Carrie an und fragte, ob ich eine große Geschichte für ihre Zeitschrift schreiben wolle. Hat sie an mich gedacht, weil ich die Technik des Nachverfolgens eingesetzt und sie auf Cookie angesprochen hatte? Wer weiß? Aber ich habe so meine Vermutung. Ich habe den Effekt des Nachverfolgens bei zu vielen Menschen beobachtet, als dass ich noch an einen Zufall glauben könnte.


    Doch wie können Politiker sich all die Einzelheiten im Leben so vieler Menschen merken? Mit der folgenden Technik.


    76

    So verblüffen Sie Menschen damit, wasSie sich von ihnen gemerkt haben


    Vor ein paar Jahren besuchte ich eine Spendengala in einem Staat des mittleren Westens. Ein Gast fiel mir dort besonders auf. Mal unterhielt er sich lebhaft mit anderen Gästen, mal stand er still am Rande und schrieb etwas auf eine Karte in seiner Hand. Als ich das nächste Mal hinsah, plauderte er wieder mit jemand anderem. Und eine Minute später kritzelte er erneut etwas in seine Hand. So ging das über eine Stunde. Ich wurde neugierig wie ein Blockwart. Wer war der Kerl?


    Später am Abend stand ich allein in der Nähe des Getränke-Büfetts. Der Mann kam mit einem breiten Lächeln auf mich zu, schüttelte mir freundlich die Hand und stellte sich vor: »Hallo, ich bin Joe Smith.« Er fragte mich, was ich da trinken würde. »Weißwein«, antwortete ich, und wir begannen ein Gespräch über unsere Lieblingsweine. Ich nannte Sancerre als meinen Lieblingswein. Während unserer Unterhaltung musste ich mir auf die Zunge beißen, um nicht zu fragen, was es mit seinem Gekritzel auf sich habe.


    Einige Minuten später erspähte ich einen Freund am anderen Ende des Raums und entschuldigte mich. Der Mann bat mich um meine Visitenkarte, und während ich wegging, blickte ich kurz über die Schulter zurück. Ich wusste es! Er schrieb etwas auf meine Visitenkarte. Das war meine Gelegenheit. Ich wandte mich noch einmal um und tarnte meine Neugier mit einem Scherz: »He, ich habe Ihnen doch gar nicht meine Maße genannt. Was notieren Sie da?«


    Er lachte laut über mein Witzchen und sagte: »Sie haben mich erwischt!« Er drehte meine Karte um. Dort stand ein Wort: Sancerre. Und dann zog er zu meiner Beruhigung Dutzende anderer Visitenkarten hervor und zeigte mir, dass er auf jeder etwas notiert hatte. Ich nahm an, das sei einfach Joes System, sich besser an Leute zu erinnern. Erst Monate später erkannte ich die Methode hinter seinem scheinbaren Tick.


    Eines Morgens ging ich zum Briefkasten und fand dort eine Postkarte von Joe. Er teilte mir mit, dass er für den Senat des Staats kandidieren werde. Unten auf der Karte stand: »Und? Kürzlich einen guten Sancerre getrunken?« Damit eroberte er mein Herz. Hätte ich in seinem Staat gewohnt, hätte er vielleicht meine Stimme bekommen.
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      Technik N° 76


      Das Visitenkarten-Dossier


      Zücken Sie sofort Ihren Stift, nachdem Sie mit jemandem auf einer Party geredet haben. Notieren Sie auf der Rückseite seiner / ihrer Visitenkarte, was Sie sich vom Gespräch merken wollen: seinen Lieblings-Italiener, -sport, -film oder -drink; wen sie bewundert, wo sie aufwuchs, auf welche Schule sie ging; vielleicht auch einen Witz, den er erzählte.


      Lassen Sie im nächsten Gespräch dann eine Bemerkung über den Lieblings-Italiener, -sport, -film oder -drink fallen, über die Heimatstadt oder die Highschool der Person. Oder erwähnen Sie, wie sehr Sie über den Witz hatten lachen müssen.

    


    Vielleicht hüpft der andere jetzt nicht auf der Stelle und fragt: »Wie konnten Sie sich daran erinnern?« Trotzdem werden Sie ihm unvergesslich bleiben. Egal, wie berühmt ein VIP auch sein mag, wenn sich jemand an triviale Details seines Privatlebens erinnert und nicht nur an seine allgemein bekannten Erfolge, entsteht ein ganz besonderes Band der Vertrautheit.


    Politiker verkaufen sich unablässig. (Hören Sie in Wahljahren nur gut hin, dann merken Sie schon, warum Amerika auch »Land der Verheißung« genannt wird.) Doch dafür muss man wissen, was man den Leuten versprechen muss. Das finden Sie mit der folgenden Super-Verkaufstechnik heraus, dem »Augapfel-Verkaufen«.


    77

    So verkauft man mit den Augäpfeln


    Es ist nicht zu fassen, wie viele Aufträge Jimmi, ein guter Freund von mir, bekommt. Selbst sein Vertriebsleiter weiß nicht, wie Jimmi es macht. Aber ich weiß es. Weil er es mir verriet.


    Jimmi erzählt, die ganzen ausgetüftelten Verkaufstechniken, die er über die Jahre so gelernt habe (Benefits Selling, Verkaufen nach Persönlichkeitstypen, Mehrwert-Konzept, Rejection Proofing, Spin Selling), verblassten im Vergleich zum »Verkaufen mit den Augäpfeln«, wie er es nennt.


    Zum Verkaufen mit den Augäpfeln braucht man keine weiteren Techniken oder einstudierten »Drehbücher«, wie man noch den letzten Einwand des Kunden ausräumt. Jimmi zufolge besteht die Technik schlicht darin, die Augen offen zu halten, die Reaktionen des Kunden zu beobachten und das Verkaufsgespräch an die Körpersprache des anderen anzu­passen.


    Während Jimmi seine Verkaufsargumente aufzählt, achtet er weniger auf die Worte seines Gegenübers, sondern vielmehr darauf, wann dieser zappelt, zuckt und sich windet. Er registriert die unwillkürlichen Kopfbewegungen des anderen, seine Gestik, seine Körperstellung, seine Mimik, selbst seine Augenbewegungen. Jimmi sagt: Selbst wenn der Kunde schweigt und ein Pokergesicht aufsetzt, kann er doch nicht nicht kommunizieren. Vielleicht verrät er nicht in Worten, ob ihn Jimmis Argumente ansprechen, aber verraten tut er es. Letztlich, so Jimmi, kann dieses Wissen, was den Kunden anspricht, was ihn abschreckt und was ihn kalt lässt, den Ausschlag dafür geben, ob man den Auftrag bekommt oder nicht.


    Wie Jimmi herausfindet, wann das Ende der Fahnenstange erreicht ist


    Jimmi verkauft teure Lichtanlagen. Oft muss er sein Produkt vor Gruppen von zehn, zwanzig oder noch mehr Leuten vorstellen. Jimmi sagt: »Die erste Aufgabe beim Verkaufen mit den Augäpfeln besteht darin, den tatsächlichen Entscheidungsträger zu identifizieren.«


    Jimmi löst dieses Problem auf unorthodoxe (aber nicht unbedingt empfehlenswerte) Weise. Gleich nach, »Schönen Nachmittag, Ladies und Gentlemen«, sagt er etwas leicht Verwirrendes. Warum? Weil die überraschte Gruppe nicht weiß, wie sie reagieren soll. Also drehen sich alle Köpfe wie Fahnen im Wind zu – wem wohl? Zum Obermacker, zum großen Boss, zum Silberrücken. Jetzt kennt Jimmi den Entscheider und kann sich den Rest der Präsentation ganz auf ihn und dessen Reaktionen konzentrieren.


    So reagieren Sie auf bestimmte Hinweise


    »Manche Signale sind eindeutig«, erklärt Jimmi. »Gleichgültige Menschen zucken mit den Schultern, Ungeduldige tapsen mit den Fingern, wer den Kragen löst, fühlt sich unwohl. Aber darüber hinaus gibt es hunderte unbewusste Gesten, auf die ich meine Antennen ausrichte.«


    »Beispielsweise achte ich genau auf den Winkel, in dem ein Interessent den Kopf hält. Sieht er mich frontal an, insbesondere mit leicht geneigtem Kopf, signalisiert er Interesse. Also mache ich einfach weiter mit meinem Vortrag. Wendet er seinen Kopf aber leicht ab, ist das ein schlechtes Zeichen. Ich nehme das als Hinweis, sofort das Thema zu wechseln und vielleicht über einen anderen Aspekt meines Produkts zu reden.«


    Doch damit nicht genug. Jimmi reagiert nicht nur auf die Körperhaltung des anderen, er unternimmt auch aktive Schritte, um diese zu verändern, wenn er spürt, dass der andere nicht mitzieht. Jimmi sagt: »Der Körper muss offen sein, damit der Verstand folgen kann.« Jimmi erläutert: »Wenn der Kunde etwa die Arme vor der Brust verschränkt, reiche ich ihm etwas. Um es zu nehmen, muss er seine Armstellung öffnen.« Dafür hat Jimmi immer eine Aktentasche voller Requisiten dabei: Verheirateten Kunden zeigt er private Familienbilder, Kunden mit Hund reicht er Fotos seines Skye-Terriers, für Uhrensammler hat er eine alte Armbanduhr dabei und für Leute, die technische Spielereien lieben, sein neues Tablet. Jimmi sagt: »Wenn ich nur schaffe, dass sie ihre Arme öffnen, um nach etwas zu greifen, kann ich auch ihr Hirn erreichen.«


    Auch das Timing seines Verkaufsgesprächs richtet Jimmi nach den versteckten Signalen seiner Kunden aus. Greift der Kunde nach Objekten, etwa einer Büroklammer oder einer Mappe auf dem Schreibtisch, bedeutet das: »Ich denke darüber nach.« Jimmi nimmt das zum Anlass, langsamer zu reden oder ganz zu schweigen.


    Natürlich achtet Jimmi genauestens auf Hinweise, ob er den anderen überzeugt hat: Wenn der Interessent den Vertrag in die Hand nimmt, mit seinem Füller spielt oder die Handflächen nach oben dreht, kommt Jimmi schnell zum Abschluss.


    Auch wenn sein Gegenüber anfängt, den Kopf zu bewegen wie ein Wackeldackel, weiß Jimmi, dass er reif ist. Die Bewegung ist ein stummer Schrei: »Ja, ja, ich kaufe!« Unsensible Verkäufer würden an dieser Stelle einfach ihre Verkaufsargumente bis zum Ende weiterleiern, wie sie es in der Schulung gelernt haben – und so dem Kunden Zeit geben, es sich wieder anders zu überlegen. Umgekehrt meinen Kunden – egal, was sie sagen– »Nein!«, wenn sie den Kopf vor- und zurückbewegen.


    Die Augapfel-Technik ist nicht nur für Verkäufer


    Auch Ihre Freunde und geliebten Menschen drücken ihre Wünsche wortlos aus. Als meine Freundin Deborah sich mit Tony verlobte, sah jeder – außer Deborah selbst –, dass diese Verbindung nicht im Himmel gestiftet wurde. Ein paar Monate vor der geplanten Hochzeit fragte ich sie: »Deb, bist du dir wirklich sicher, dass Tony der Richtige für dich ist?«


    »Absolut«, sagte sie, während ihr Kopf nach rechts und links, vor und zurück pendelte. »Ich liebe ihn sehr.« Aus der Hochzeit wurde nichts. Deborahs Körper wusste schon, was ihr Verstand noch nicht wahrhaben wollte.


    Stellen Sie sich (wie Politiker) jede Unterhaltung als Verkaufsgespräch vor. Selbst wenn Sie kein Produkt zu verkaufen haben, wollen Sie doch, dass der andere Ihre Ideen übernimmt. Wendet Ihr Gesprächspartner sich ab, während Sie reden, sollten Sie sich nicht über diese Unhöflichkeit aufregen, sondern sich wie ein Profi-Verkäufer fragen: »Zu welchem Thema sollte ich wechseln, um diese Person wieder zu interessieren? Beginnt der andere, sich mit dem ganzen Körper abzuwenden, fahren Sie am besten mit dem altbewährten Trick, eine persönliche Frage zu stellen, etwa zu seinem Hobby. »George, wie groß war der Barsch noch mal, den du letzte Woche gefangen hast?« Oder sprechen Sie seinen Namen aus und stellen Sie ihm eine persönliche Frage. Das erregt immer seine Aufmerksamkeit. »Archibald, wie hieß das Football-Team Ihrer Highschool noch mal?«


    Wir haben hier nur ein paar Beispiele genannt, wie man Körpersprache »liest«. Dabei ist das ein Thema, das ganze Bücher füllt. Einige meiner Lieblingstitel finden Sie in den Anmerkungen.[18]


    Lernen Sie aus diesen Büchern mehr über Körpersprache und beginnen Sie, auf visuelle Hinweise zu achten, während Sie Leute davon zu überzeugen versuchen, Ihnen Ihr Produkt abzukaufen, Sie einzustellen oder Sie zu heiraten.
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      Technik N° 77


      Verkaufen mit den Augäpfeln


      Der menschliche Körper sendet unablässig Signale: »Ich finde das spannend«, »ich langweile mich«, »ich liebe diesen Aspekt Ihres Produkts« und »jenen Aspekt finde ich zum Gähnen«.


      Stellen Sie die versteckten Kameras hinter Ihren Lidern scharf, damit sie die Signale Ihrer Kunden und Freunde empfangen. Und richten Sie dann Ihre Worte und Ihre Geschwindigkeit an den Reaktionen der anderen aus.

    


    Wäre es nicht großartig, wenn wir unsere Zuhörer ebenso regelmäßig von unserem Standpunkt überzeugen könnten, wie das Jimmi gelingt? Und das schaffen wir auch – wir müssen nur unsere Augen offen halten.


    Eine kurze Zusammenfassung


    Das war’s. Sie essen sich satt, bevor Sie auf eine Party gehen (Kauen oder Kontakte knüpfen). Beim Eintreffen halten Sie im Türrahmen inne und scannen den Raum, um sich ein Bild von der Lage zu machen. Während des Scannens suchen Sie sich interessante Zielpersonen aus und werden so zum Wähler statt zum Gewählten. Während Sie herumstehen, ermuntern Ihre Komm-her-Hände andere Menschen, sich Ihnen zu nähern.


    Natürlich haben Sie die Techniken aus Teil eins nicht vergessen. Sehen Sie jemanden, mit dem Sie gerne reden würden? Dann schauen Sie zuerst, ob er ein Wasndas trägt, auf das Sie ihn ansprechen könnten. Wenn Sie keines finden, fragen Sie den Gastgeber einfach: Wersndas? – wer ist das? Sollte der Gastgeber nicht greifbar sein, stellen Sie sich in die Nähe der Zielperson und starten einen Lauschangriff.


    Beim Plausch mit Bekannten setzen Sie die Technik des Nachverfolgens ein, um Stimmen oder Herzen zu gewinnen. Natürlich setzen Sie auch sämtliche Techniken aus Teil zwei ein, damit die Unterhaltung für Ihren Gesprächspartner interessant wird. Nutzen Sie dabei die Augapfel-Technik, um sicher zu stellen, dass Sie bei allen Gesprächen auf Kurs bleiben. Und vergessen Sie nicht, gleich nach Ihrem »Bis bald!« Notizen zu machen für Ihr Visitenkarten-Dossier.


    Es ist ein gutes Gefühl, wenn man alles richtig gemacht hat. Verwenden Sie weiterhin die Techniken, mit denen Politiker einen Raum »bearbeiten«, und Sie werden nie mehr langweilige Partys erdulden müssen. Solange Sie den Hinweisen in diesem Buch folgen, wird niemand Sie je als unwichtige Person abtun.


    Kommen wir jetzt zu den Methoden für Fortgeschrittene. Einige der folgenden Techniken mögen Ihnen anfangs merkwürdig erscheinen. Schauen Sie sie trotzdem gut an – besser sich verwirrt am Kopf kratzen, als ihn sich an einer gläsernen Decke einzurennen. Wer die folgenden Techniken beherrscht, wird nie grübeln müssen, warum ein Geschäft platzte, eine Freundschaft auseinanderging oder eine Partnerschaft scheiterte.
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    Wie man die gemeinste gläserne Decke durchbricht


    Manchmal sind Menschen Tiger


    Als ich noch klein war, nahm mich meine Mutter jede Woche zur National Geographic Society mit, wo wir einen Film ansahen. Einer dieser Filme, über Tiger, verursacht mir noch heute Alpträume. Ich saß im verdunkelten Hörsaal und sah mit an, wie ein Weibchen drei winzige Tigerbabys gebar. Eines kam mit einem verkrüppelten Bein zur Welt. Ich erlebte, wie alle anderen Babytiger es schnitten. Vor dem Auge der Kamera wurde es von den anderen zu Tode gemobbt. Ich weinte und dachte mir, dass einige meiner Mitschüler sich genau wie die gesunden Tigerbabys verhielten. Manchmal konnten sie sehr grausam sein.


    In der Grundschule hieß meine beste Freundin Stella, und sie war innerlich wie äußerlich ein schönes Mädchen. Aber sie hatte wegen einer Gaumenspalte einen Sprachfehler. Viele unserer Klassenkameraden machten sich hinter ihrem Rücken über sie lustig und ließen sie bei ihren Spielen nicht mitmachen.


    Seitdem haben sich Kinder nicht viel verändert. Wenn ich vor Schülern oder Studenten spreche, höre ich regelmäßig, eine wie große Rolle es spielt, beliebt zu sein. Jeder will beliebt sein. Gelegentlich erzählen mir Jugendliche Geschichten von Mitschülern, die körperlich ein wenig anders sind; die schielen oder nervöse Tics haben. Ein hinkender Junge wird nicht in die Fußballmannschaft gewählt, obgleich er genauso schnell rennt wie die anderen: Einigen seiner Klassenkameraden ist schlicht nicht wohl dabei, einen »Krüppel« in der Mannschaft zu haben.


    Dann vergehen die Jahre und aus Kindern werden Erwachsene, die gelernt haben, auf körperliche Handicaps nicht mehr mit unbedachter Grausamkeit zu reagieren. Dafür werden soziale Handicaps brutal bestraft. Wobei das Gemeine an sozialen Handicaps ist, dass sie für die Betreffenden meist unsichtbar sind: Für unsere eigene Ungeschicktheit in Wort und Tat sind wir meist blind. Aber bei anderen bemerken wir sie sofort.


    Wie oft haben Sie es schon erlebt, dass ein Kollege Sie oder andere ebenso absichts- wie gedankenlos beleidigt hat? Wie oft haben Sie schon einen Menschen wegen einer einzigen unbedachten Handlung als Idioten abgestempelt? Glauben Sie, ihm war klar, was er da tat? Natürlich nicht. Er hatte gar nicht bemerkt, dass er jemandem auf die Zehen getreten war. Wahrscheinlich hat er noch nie von den Feinheiten gehört, die wir im letzten Abschnitt dieses Buchs behandeln werden.


    Wir alle kennen die gläsernen Decken, die in Firmen den Aufstieg von Frauen und Minderheiten blockieren. Doch über eine andere Art gläserner Decke wird nur selten geredet. Vielleicht, weil nur Spitzenkommunikatoren sie erkennen. Entsprechend kann man auch keine Gesetze gegen diese Diskriminierung erlassen. An dieser Glasdecke stoßen sich viele clevere Menschen bei ihrem Versuch, eine weitere Stufe nach oben zu klettern und zu den großen Jungs und Mädchen aufzuschließen, gewaltig den Schädel. Durch die Barriere schafft es nur, wer die ungeschriebenen Gesetze der Kommunikation befolgt, die ich weiter unten behandele.


    Sehen Sie sich jede der folgenden Techniken genau an. Wenn Sie eine für selbstverständlich halten, dürfen Sie sich beglückwünschen. Denn das bedeutet, dass Sie diese schon beherrschen. Besonders achtgeben müssen Sie bei denjenigen Kapiteln, bei denen Sie spontan denken: »Was? Das ist wohl ein Witz! Was soll daran falsch sein?«


    Passen Sie gut auf! In Fettnäpfchen, die Sie gar nicht als solche erkennen, treten Sie über kurz oder lang unweigerlich hinein. Und der große Fisch findet Ihren Vorschlag plötzlich gar nicht mehr spannend, ruft nicht mehr zurück, gibt Ihnen die Beförderung nicht, lädt Sie nicht zu Partys ein, lässt sich nicht von Ihnen ausführen – und Sie kapieren überhaupt nicht, was passiert ist. Lesen Sie die folgenden Kapitel gut durch, um sicherzustellen, dass Sie keinen dieser subtilen Fehler begehen, mit denen Sie es sich bei Siegertypen sofort verscherzen. Damit Sie in Zukunft alles erreichen, was Sie anstreben.


    78

    So gewinnen Sie die Zuneigung von Menschen, indem Sie über deren Schnitzer hinwegsehen


    Eine bemerkenswerte Reaktion öffnete mir die Augen für den Unterschied zwischen Großkatzen und Miezekätzchen. Vor einigen Jahren übernahm ich einen Beratungsauftrag für eine New Yorker Firma. Die vier dicksten Fische im Unternehmen führten mich zum Mittagessen aus, um mir in angenehmem Rahmen die Situation zu schildern.


    Das allseits beliebte Restaurant war brechend voll, alle Tische waren belegt. Der Saal brummte nur so vor guter Stimmung.


    Bei der Vorspeise besprachen wir die Probleme, mit denen das Unternehmen zu kämpfen hatte. Mr Wilson, der Finanzvorstand, berichtete gerade von der finanziellen Lage als plötzlich SCHEPPER! KLIRR! ein Kellner ein Tablett fallen ließ. Gläser zersprangen, Besteck klimperte über den Marmorboden, und eine heiße Ofenkartoffel rollte unter unseren Tisch, direkt auf Mr Wilsons Schuhe zu.


    Praktisch alle Gäste wandten sich dem peinlich berührten Kellner zu. Wir hörten einen Chor von »Hoppala!«, »Aufgepasst«, »Au weia!« und »Das wird sein letzter Tag hier«, unterlegt von Kichern und höhnischem Gelächter.


    Doch Wilson ließ sich keine Sekunde ablenken. Nicht einer der vier Spitzenmanager an meinem Tisch sah sich um oder zuckte auch nur zusammen. Es war, als wäre nichts passiert. Während wir weiterplauderten, kamen die Gäste um uns herum allmählich wieder zur Ruhe. (Einige Minuten später rollte die Ofenkartoffel wieder unter unserem Tisch hervor. Ich fragte mich, ob Wilson in seiner Jugend wohl Fußball gespielt hatte.)


    Beim Kaffee erläuterte Miss Dawson, der Marketing-Vorstand, die geplante Expansion des Unternehmens. Dabei machte sie eine heftige Armbewegung und stieß ihre Kaffeetasse um. Ich wollte schon »Hoppsa« sagen, doch ich biss mir schnell auf die Zunge. Noch bevor ich mit meiner Serviette zu Hilfe kommen konnte, tupfte Miss Dawson mit ihrer schon die schwarze Pfütze trocken – ohne in ihrem Vortrag auch nur eine Sekunde zu stocken. Ihre coolen Kollegen am Tisch schienen das kleine Missgeschick überhaupt nicht bemerkt zu haben.


    Damals begriff ich, dass die großen Jungs und Mädchen Schnitzer weder sehen noch hören. Sie sagen nie: »Aufgepasst«, »Hoppala« oder »Upps!«. Sie ignorieren die kleinen Missgeschicke, Schnitzer und Ungeschicklichkeiten ihrer Umwelt. Wenn jemand etwas verschüttet, verblödelt, versemmelt, nehmen sie es schlicht nicht wahr. Deshalb nenne ich diese Technik »Schnitzer weder sehen noch hören«.


    Schweigt, wenn ich leide


    Ein Freund von mir erkundigt sich jedes Mal, wenn ich niese: »Oh, kriegst du einen Schnupfen?« Und jedes Mal, wenn ich am Bordstein strauchele, ruft er: »Pass auf!« Jedes Mal, wenn wir uns nach einem langen Arbeitstag treffen, fragt er: »Bist du müde?« Zugegeben, das sind nur sehr kleine Fische in der Riesen-Bouillabaisse von Ungeschicklichkeiten. Und der arme Kerl hält sich vermutlich für aufmerksam. Aber verdammt, es ist nicht lustig, einen Schnupfen zu bekommen, am Bordstein zu stolpern oder kaputt auszusehen. Lasst mich leiden – und schweigt!


    Ignorieren Sie es einfach, wenn Sie mit einer Freundin zu Abend essen und ihr ein Missgeschick unterläuft. Tun Sie, als sähen Sie das umgekippte Glas nicht, als hätten Sie das Niesen, Husten oder den Schluckauf nicht gehört. Egal, wie gut Sie es mit Ihrem »Gesundheit!« oder mit Ihrem mitfühlenden Lächeln meinen, niemand möchte an seine menschlichen Schwächen erinnert werden.


    »Okay«, sagen Sie jetzt. »Bei kleinen Missgeschicken leuchtet mir das ein. Aber was soll man in extremeren Fällen machen?« Angenommen, eine blubbernde Cola-Flut schwappt über den Tisch, genau auf Sie zu. Spätestens, wenn sie Ihren Schoß erreicht, werden Sie sie nicht mehr ignorieren können.


    Idealerweise werfen Sie rasch eine Serviette auf die Flüssigkeit – und reden weiter. Versuchen Sie, keine Silbe des Satzes auszulassen, den Sie vor dem Missgeschick begonnen haben. Vielleicht stammelt Ihre Begleitung derweil betretene Entschuldigungen. Flechten Sie nebenher ein »macht gar nichts« in Ihren aktuellen Satz ein und reden Sie weiter. Aus solchem Material bestehen die Sandburgen der Kameradschaft unter großen Tieren.
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      Schnitzer weder sehen noch hören


      Meister der Kommunikation erlauben ihren Freunden, Kollegen, Bekannten und geliebten Menschen, sich das angenehme Selbstbild zu erhalten, sie ständen über alltäglichen Missgeschicken und peinlichen Körperfunktionen. Siegertypen bemerken die kleinen Ungeschicklichkeiten und Fauxpas ihrer Mitmenschen einfach nicht. Sie ignorieren Nieser und alle weiteren Anzeichen menschlicher Unzulänglichkeiten. Siegertypen glotzen niemals auf die Peinlichkeiten anderer.

    


    Leute hassen es, an Momente erinnert zu werden, in denen sie sich nicht gerade ausgezeichnet haben. Sie hassen es auch, wenn ihnen beim Erzählen rüde das Wort abgeschnitten wird, weil etwas Dringliches dazwischen kommt. In der Aufregung wird der Redner dann völlig vergessen.


    Mit der folgenden Technik bringen Spitzenkommunikatoren die Augen des verhinderten Erzählers wieder zum Strahlen.
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    So bringen Sie verhinderte Erzähler zum Strahlen


    Im alten Japan machten Menschen, denen man das Leben gerettet hatte, es sich zur Pflicht, ihrem Retter lebenslang zu dienen. Auch heute noch wird ein Mensch, dessen Geschichte man gerettet hat, einem das nie vergessen.


    Wer kennt das nicht? Man erzählt gerade eine Geschichte, und kurz vor der Pointe wird man ZACK! unterbrochen. Ein alter Freund taucht auf und will begrüßt werden, ein Kellner kommt mit Häppchen vorbei oder ein Baby fängt zu schreien an. Plötzlich haben alle nur noch Augen für den Neuankömmling, die Frühlingsrollen oder den süßen Schreihals. Niemand bemerkt die Unterbrechung – außer dem verhinderten Erzähler. Sein Publikum hat total vergessen, dass die Pointe der Geschichte noch aussteht.


    Oder Sie sitzen im Wohnzimmer und jemand erzählt einen Witz. Plötzlich, unmittelbar vor der großen Pointe, lässt der kleine Johnny einen Teller fallen oder das Telefon klingelt. Hinterher redet alles über Johnnys Tollpatschigkeit oder die Neuigkeiten des Anrufers (Hochzeit, Operation usw.). Niemand erinnert sich, dass die Super-Pointe unter den Tisch fiel – niemand, außer dem Erzähler. (Ist Ihnen je aufgefallen, dass im Restaurant der Kellner unweigerlich genau in jenem Moment erscheint, um die Bestellungen aufzunehmen, in dem man gerade zur Pointe eines Super-Witzes kommt?)


    Den meisten Witze- und Geschichtenerzählern ist es nach einer solchen Unterbrechung zu peinlich, wieder davon anzufangen: »Also, ich sagte gerade ...« Stattdessen ärgern sie sich den Rest des Abends darüber, dass sie nicht ausreden konnten. Und hier kommen Sie ins Spiel. Retten Sie den Witze- oder Geschichtenerzähler mit der Technik, die ich »Eine helfende Zunge sein« nenne.


    Sehen Sie nur die Dankbarkeit in den Augen des Erzählers, wenn er das Wrack seiner Geschichte wieder flott macht und mitten ins Zentrum der Aufmerksamkeit zurück segelt. Sein Gesichtsausdruck ist oft schon Belohnung genug. Auch in der Gruppe werden Sie für Ihren Takt Anerkennung ernten. Und wenn es gut läuft, retten Sie die Geschichte eines potenziellen Kunden, Arbeitgebers oder Partners. Siegertypen haben ein Elefantengedächtnis. Wenn Sie ihnen kleine Gefälligkeiten erweisen, wie ihnen helfend zur Seite zu springen, werden sie schon einen Weg finden, sich zu revanchieren.
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      Eine helfende Zunge sein


      Warten Sie zunächst ab, bis die Störung vorüber ist, die für die Unterbrechung einer Geschichte gesorgt hat. Lassen Sie die anderen in Ruhe das Baby trösten, die Bestellung aufgeben oder die Scherben aufsammeln.


      Wenn dann wieder Ruhe eingekehrt ist, bitten Sie den armen Erzähler schlicht: »Aber bitte mach jetzt mit deiner Geschichte weiter.« Oder, noch besser: Merken Sie sich, wo der Erzähler gerade war und fragen Sie: »Und was passierte nun, nachdem ...?« (Fügen Sie hier die letzten Worte der bisherigen Geschichte ein.)

    


    Harvey Mackay, einer der großartigsten Netzwerker der Welt, stieg vom Umschlag-Verkäufer zum Chef eines Konzerns auf und ist einer der gefragtesten Redner zu den Themen Unternehmensführung und Motivation überhaupt. Von ihm stammt der Lehrsatz, dass Gefälligkeiten die Welt regieren. Und wie Recht er hat! Die nächsten drei Techniken enthüllen unausgesprochene Feinheiten beim Austausch von Gefälligkeiten.
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    So teilt man Menschen mit, wasfür sie herausspringt


    Kluge Geschäftsleute wissen es längst: Egal, was man sagt, der andere fragt sich immer: »Was springt für mich dabei heraus?« Für Profi-Verkäufer ist diese Erkenntnis so zentral, dass sie potenziellen Kunden nicht als Erstes beschreiben, was ihr Produkt kann oder ihre Dienstleistung bringt. Nein, wirklich gute Verkäufer streichen zunächst heraus, inwiefern der Kunde profitiert.


    Siegertypen legen gleich zu Anfang offen dar, was herausspringt – für den anderen, aber auch für ihn selbst. (Mit einer Ausnahme: Bei Verhandlungen lohnt es sich manchmal aus taktischen Gründen, über die eigenen Beweggründe zu schweigen.) Tut man das nicht, ist man ein Loser – und wird auch so behandelt.


    Einmal lud ich Sam, einen Bekannten, zum Mittagessen ein. Er war Chef eines Marketing-Verbands, und ich hoffte, mit ihm über mein Vortrags-Geschäft reden zu können. Ich verriet ihm mein Anliegen und fragte ihn, ob er bereit sei, eine Stunde seiner wertvollen Zeit für ein Essen in einem guten Restaurant zu opfern. Zwischen den Zeilen sagte ich: »Ich weiß, für dich springt bei diesem Treffen eigentlich nichts raus, außer vielleicht einem guten Essen und dem zweifelhaften Vergnügen meiner Gesellschaft.« (In anderen Worten, ich sagte ihm, was für ihn drin war.) Um ihm möglichst wenige Umstände zu machen, ließ ich ihm alle Freiheit: »Sam, such dir ein Datum und das beste Restaurant in deiner Gegend aus.«


    Schließlich kam der Tag unserer Verabredung und ich fuhr 45 Minuten quer durch die Stadt zum Restaurant seiner Wahl. Als ich es betrat, erblickte ich erstaunt eine Gruppe von zehn Leuten am größten Tisch des Raumes und den lächelnden Sam mittendrin. Offenkundig war das kein Rahmen, in dem ich mich mit ihm beraten konnte. Leider hatte Sam mich schon entdeckt. Ich war gefangen.


    Erst beim Kaffee wurde mir klar, warum Sam diese Gruppe mitgebracht hatte: Jeder Einzelne sollte einen kurzen Vortrag darüber halten, inwiefern er der Organisation mit seinem Fachwissen nützen könne. Der verschlagene Fuchs hatte sein wahres »Was springt für mich heraus?« verborgen.


    Hätte Sam (wie ein großes Tier es sollte) am Telefon geradeheraus gesagt: »Leil, ich lade ein paar weitere Redner ein, die meiner Organisation nützlich sein könnten. Ich werde natürlich versuchen, deine Fragen zu deinem Vortrags-Geschäft zu beantworten, aber wir werden eine Gruppe von zehn Leuten sein. Jeder zahlt für sich selbst. Kommst du, oder sollen wir einen anderen Termin vereinbaren, bei dem wir ungestört sind?«


    Wäre Sam ehrlich gewesen, hätte ich ihm auch einen Gratis-Vortrag gehalten. Aber so verloren wir beide: Mich kostete der nutzlose Ausflug einen halben Tag, und er bekam wegen seiner Verschlagenheit keinen Gratis-Vortrag von mir.


    Verwehren Sie anderen Menschen nicht das Vergnügen, Ihnenzu helfen


    Siegertypen legen ihre Karten auch offen auf den Tisch, wenn sie jemanden um einen Gefallen bitten. Vielen Menschen ist es peinlich zu sagen, wie wichtig ein bestimmter Gefallen für sie wäre. Also erwähnen sie ihn nur nebenbei, als ob es um keine große Sache ginge.


    Stefan, ein Freund, fragte mich einmal, ob ich Bands kennen würde, die seine Organisation für das Sommerfest engagieren könnte. Ich antwortete: »Tut mir leid, nein.« Stefan hakte nach: »Leil, sind auf dem Schiff, wo du gearbeitet hast, keine Bands aufgetreten?«


    Ich sagte: »Ja doch, aber ich stehe nicht mehr mit ihnen in Kontakt«. Damit hielt ich die Sache für beendet. Doch Stefan ließ nicht locker. Zu meiner Verwirrung bohrte er immer weiter. Schließlich fragte ich ihn genervt: »Stefan, wessen Job ist es denn, eine Band aufzutreiben?«


    Belämmert gestand er: »Meiner.«


    »Menschenskind, Stefan! Warum sagst du das nicht? Lass mich ein wenig recherchieren und schauen, ob ich was Gutes für dich finde.« Diesen Gefallen tat ich ihm gern. Weil Stefan mir aber nicht verraten hatte, wie viel ihm daran lag, hätte er das Ganze beinahe vergeigt. Auch sank er ein wenig in meiner Achtung, weil er nicht offen dargelegt hatte, was für ihn »heraussprang«.


    Lassen Sie denjenigen, den Sie um einen Gefallen bitten, wissen, wie wichtig die Sache für Sie ist. So wirken Sie als ehrliche, offene Person, und Ihre Freude wird dem Helfenden Belohnung genug für seinen Einsatz sein. Verwehren Sie ihm dieses Vergnügen nicht!
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      Enthüllen Sie, was für Sie – und für den anderen – herausspringt.


      Sagen Sie, wenn Sie um ein Treffen oder einen Gefallen bitten, ganz offen, inwiefern jede Seite davon profitiert. Verraten Sie, was für Sie herausspringt, und was für den anderen drin ist – auch wenn das gar nichts ist. Wenn hinterher herauskommt, dass Sie verborgene Motive hatten, stehen Sie als verschlagen da.

    


    Der Austausch von Gefälligkeiten ist ein Gewebe, das nur hält, wenn es mit äußerster Feinfühligkeit behandelt wird. Lassen Sie uns weitere Möglichkeiten betrachten, dieses empfindsame Tuch so zu halten, dass die Beziehung zum anderen nicht reißt.
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    So bringen Sie Menschen dazu, Ihnen einen Gefallen tun zu wollen


    Eine meiner Kundinnen, Susan Evans, leitet eine große Maklerfirma. Einmal besprachen wir in ihrem Büro gerade ein Projekt, als das Telefon klingelte. Ihre Sekretärin sagte: »Entschuldigung Miss Evans, Ihr Schwager Harry ist in der Leitung.«


    »Schön«, lächelte sie. »Stellen Sie ihn durch.« Meine Kundin entschuldigte sich für die Unterbrechung und nahm das Gespräch an. Ich verließ den Raum für ein paar Minuten, damit sie ungestört plaudern konnte.


    Als ich zurückkam, beendete Susan das Telefonat gerade mit: »Klar, er soll mich anrufen«. Sie erzählte mir, ein Cousin des Schwagers arbeite in einer Tankstelle, interessiere sich aber für eine Karriere als Immobilienmakler. »Der junge Mann wird mich anrufen und ich sehe dann, ob ich ihm weiterhelfen kann.« Offenkundig war sie froh, ihrem Schwager einen Gefallen tun zu können. Wir nahmen unser Gespräch wieder dort auf, wo wir unterbrochen worden waren.


    Keine vier Minuten später unterbrach uns die Sekretärin erneut: »Miss Evans, ein Sonny Laker ruft an. Er sagt, er sei der Cousin von Harry.« Susan reagierte sichtlich verärgert. Man konnte in ihrem Gesicht ablesen, was sie dachte: »Da hat mein Schwager aber keine Zeit verloren, was?« Wir beide konnten uns ausmalen, wie sich die Sache abgespielt hatte: Harry hatte sofort seinen Cousin angerufen und ihm die gute Nachricht überbracht. Und der Cousin hatte postwendend Susans Nummer gewählt, um ein Bewerbungsgespräch zu vereinbaren. Offenbar hatte er in seinem Leben sonst nichts Dringlicheres zu tun.


    Diese Vorstellung mag nun zutreffen oder auch nicht; auf jeden Fall hat der Cousin ein ungeschriebenes Gesetz verletzt, das Siegertypen stets befolgen: Warte ein wenig ab, nachdem jemand versprochen hat, dir einen Gefallen zu tun. Erlaube der Person, sich erst im wohligen Gefühl ihrer Großzügigkeit zu sonnen, bevor du ihr Umstände machst.


    Allein durch ihr schlechtes Timing sanken Harry und sein Cousin bei Susan im Ansehen. Um sicherzugehen, dass sein Cousin nicht vorschnell bei Susan anruft, hätte Harry mindestens einen Tag warten sollen, bis er Sonny die frohe Nachricht verkündete. Der junge Sonny wiederum hätte Harry fragen sollen, wann er bei Susan würde anrufen dürfen. Manchmal muss man das Eisen schmieden, solange es heiß ist – aber für Fälle wie diesen trifft das nicht zu. Lassen Sie sich Zeit, bis Sie einen zugesicherten Gefallen auch tatsächlich einfordern.
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      Gefallen am Gefallen finden


      Lassen Sie einem Freund, der Ihnen einen Gefallen zugesichert hat, Zeit, sich im wohligen Gefühl seiner Großzügigkeit zu sonnen, bevor Sie ihm dann tatsächlich Umstände machen.


      Wie lange? Mindestens 24 Stunden.

    


    Der eine oder andere Leser mag Susans Ärger über Sonnys Vorpreschen übertrieben finden. Nur weil er ihr keine Zeit ließ, sich im wohligen Gefühl ihrer Großzügigkeit zu sonnen! Aber Susan denkt sich (vielleicht unbewusst): »Hm, in dieser Sache hat der Junge so gar kein Gespür für Timing bewiesen. Ob er sich beim Verkauf von Häusern da besser anstellt?« Schließlich kann es eine Maklerfirma tausende Dollar an verlorener Courtage kosten, wenn ein Angestellter einen Hauseigentümer vorschnell zum Abschluss drängt.


    Siegertypen verfügen über einen siebten Sinn für Ihre Zukunftsaussichten. In ihren Augen bildet jeder Kommunikationsfehler einen dunklen Flecken auf dem Röntgenbild, der Schlimmes für den erhofften Erfolg erahnen lässt.


    Betrachten wir nun einen weiteren zarten Faden zwischen demjenigen, der um einen Gefallen bittet, und demjenigen, der ihn gewährt. Dieser Faden darf nicht reißen, sonst trennt sich die Beziehung ganz auf.
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    So bittet man erfolgreich um Gefälligkeiten


    Einmal fragte ich eine bestens vernetzte Freundin, die bei einer der großen Schauspieleragenturen von Los Angeles arbeitete, ob sie Promis kenne, die ich für eines meiner aktuellen Projekte einspannen könnte. Tania durchkämmte ihre Adresskartei und fand genau die richtigen Leute. Ich stand tief in ihrer Schuld, das wussten wir beide.


    Als ich ihr am Telefon tausendmal dankte, sagte Tania: »Ach, ich bin mir sicher, du findest schon einen Weg, dich zu revanchieren.«


    »Aber natürlich«, versicherte ich. »Das versteht sich von selbst.« Und tatsächlich hätte es sich von selbst verstanden – sie hätte den Umstand gar nicht erst erwähnen dürfen. So nämlich signalisierte mir Tania, dass sie mir nicht aus Freundschaft geholfen hatte, sondern weil sie eine Gegenleistung erwartete.


    Zwei Tage später rief Tania mich an und verkündete, in ein paar Monaten nach New York zu kommen. Ob sie dann wohl bei mir übernachten dürfe? Natürlich durfte sie das, aber es war kein geschickter Schachzug, den Gegengefallen so schnell einzufordern. Wenn jemand Ihnen etwas Gutes tut, vergessen Sie das nicht so schnell. Wahrscheinlich suchen Sie sogar aktiv nach Möglichkeiten, den Gefallen zu erwidern. Selbst wenn Tania mich Jahre später angerufen hätte, wäre mir als Erstes in den Sinn gekommen: »Oh, ich schulde ihr noch was.« Ehrlich gesagt war ich froh, dass ich mich so schnell revanchieren konnte. Trotzdem wäre mir lieber gewesen, wenn dieser Aspekt von »eine Hand wäscht die andere« unausgesprochen geblieben wäre. Was sonst ein großzügiges Geben von beiden Seiten gewesen wäre, wurde so zum »Gefallen gegen Rechnung«. Das nahm ich Tania übel.


    Machen Sie es besser. Warten Sie ein paar Wochen damit, eine Gegenleistung einzufordern, wenn Sie bei jemandem etwas gut haben. Lassen Sie es nicht danach aussehen, als trieben Sie eine Schuld ein. Lassen Sie dem anderen die Illusion, Sie hätten ihm freudig einen Gefallen getan, ohne jeden Hintergedanken. Natürlich weiß er, dass das nicht stimmt. Und Sie wissen auch, dass das nicht stimmt. Aber nur Loser sprechen das auch aus.
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      Wie ich dir, so (Geduld, Geduld) du mir


      Warten Sie eine angemessene Zeit, bis Sie um einen Gegengefallen bitten, wenn Sie jemandem einen Gefallen getan haben und er Ihnen offenkundig etwas schuldet. Lassen Sie ihm die Freude an der Tatsache (oder Illusion), dass Sie aus reiner Freundlichkeit gehandelt haben. Verlangen Sie nicht zu früh die Gegenleistung für Ihren Einsatz.

    


    


    Bei den nächsten drei Techniken geht es wieder um Timing, allerdings nicht von Gefälligkeiten, sondern von wichtigen Gesprächen.
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    So wissen Sie, was man auf Partys nicht sagen soll


    Früher konnten Diebe, denen Ordnungshüter auf den Fersen waren, sich in eine Kirche retten, wo sie sich vor dem Zugriff der Häscher sicher wussten.


    Ein von einem Rudel Wölfen verfolgtes Kaninchen sucht panisch nach einem hohlen Baumstamm, um sich darin zu verstecken. Es weiß, solange es dort bleibt, können die Wölfe es nicht erwischen.


    Für den Sozial-Dschungel gilt etwas Ähnliches: Auch hier gibt es Rückzugsorte, selbst für große Tiere. Auch wenn das nicht weiter thematisiert wird, sind diese Zufluchtsstätten so heilig wie früher die Kirchen. Noch der hungrigste Tiger weiß, dass er bei bestimmten Gelegenheiten, an bestimmten Orten nicht zuschlagen darf. Ich nenne diese Gelegenheiten und Orte »Refugien«.


    Meine Freundin Kirstin leitet eine Werbeagentur und lädt mich jedes Jahr zur Weihnachtsfeier der Firma ein. Ich erinnere mich noch an eine ausnehmend fröhliche Party, bei der der Champagner in Strömen floss.


    Es wurde immer später, die Schampusflaschen leerten sich flott, und der Lärmpegel der Gäste stieg. Und zwar so stark, dass Kirstin beschloss, sich zu verdünnisieren. Sie bot mir noch an, mich nach Hause zu fahren.


    Als wir uns schon Richtung Hinterausgang schlichen, hörten wir ein lautes Lallen aus der Menge: »Oh, Kirr-stin, Kirrr-stin«. Eine Angestellte aus dem Versand wankte, benebelt vom Glühwein, zu ihrer Chefin und lallte: »Super-Party! Aber ich habe nachgerechnet. Wenn man nur die Hälfte des Budgets dafür in einen Kindergarten für die Kleinen der sieben Mütter, sieben – Zählen Sie nach! –, die hier arbeiten, gesteckt hätte ...«


    Kirstin, ein Kommunikations-Genie, nahm Janes Hände in ihre und lächelte sie breit an. Sie sagte: »Jane, Sie sind offenbar super in Mathe. Sie haben Recht. Man könnte tatsächlich mit der Hälfte des Geldes, das diese Party gekostet hat, einen Betriebskindergarten aufmachen. Besprechen wir das doch zu Bürozeiten.« Dann verzogen wir uns schnell.


    Auf der Fahrt zu mir seufzte sie tief: »Mann, bin ich froh, dass das geschafft ist!«


    »Hat dir die Party keinen Spaß gemacht, Kirstin?«, fragte ich.


    »Ja, schon«, sagte sie. »Aber man weiß nie, was kommt. Zum Beispiel Janes Kommentar.« Dann erzählte sie, dass die Pläne des Managements für einen Betriebskindergarten schon ziemlich fortgeschritten seien, sogar einen Ort habe man inzwischen gefunden. Naiv fragte ich Kirstin, warum sie Jane das nicht gesagt hatte.


    »Falsche Zeit, falscher Ort.« Kirstin hatte den Überfall auf der Party wie ein echter Siegertyp abgewehrt und harte Worte vermieden. (Aber sie dachte sich wahrscheinlich ihren Teil).


    Denn Jane hatte das wichtigste ungeschriebene Gesetz bezüglich Refugien übertreten: »Partys sind zum Plaudern«. Tadelte Kirstin Jane? Bestrafte sie ihr unangemessenes Verhalten? Nein, zumindest nicht sofort. Trotzdem bekommt Jane die Folgen ihres Handelns wahrscheinlich früher oder später zu spüren, zum Beispiel, wenn es um die nächste Beförderung geht. Aber die arme Jane würde nie erfahren, warum sie übergangen wurde.


    Nur deswegen, weil sie ein einziges Mal zu tief ins Glas geschaut und ihre Chefin genervt hatte? Jane würde vermutlich knurren: »ja«. Aber das träfe es nur zum Teil. Große Tiere können es schlicht nicht riskieren, dass wichtiges Personal bei der nächsten Party wieder über die Stränge schlägt und diesmal vielleicht einen Kunden nervt.
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      Partys sind zum Plaudern


      Auch im Sozial-Dschungel gibt es heilige Zufluchtsstätten, in denen noch der hungrigste Tiger nicht zuschlagen darf. Partys gehören dazu.


      Partys sind zum angenehmen Plaudern in netter Gesellschaft da, nicht zum Streiten, Verkaufen oder Arbeiten. Große Tiere nicken selbst einem Erzfeind freundlich zu, wenn sie in der Schlange am Büfett hinter ihm stehen. Ihre Konflikte tragen sie bei passenderen Gelegenheiten aus.

    


    Wenden wir uns jetzt der zweiten Zufluchtsstätte zu, in der große Tiere vor den Krallen noch größerer Tiere und – so hoffen sie – dem Gebaren unbedeutender Kläffer sicher sind.
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    Was man auf Dinnerpartys nicht sagt


    Haben Sie sich je gefragt, warum die Geschäftsessen großer Bosse ewig dauern, oft bis weit in den Nachmittag hinein? Glauben Sie, das läge allein daran, weil sie gerne dasitzen, trinken und einander auf Spesen verwöhnen? Das spielt vielleicht auch eine Rolle. Aber der Hauptgrund ist ein anderer: Der Esstisch ist eine noch heiligere Zufluchtsstätte als eine Party. Die großen Jungs und Mädchen wissen: Während man zusammen das Brot bricht, darf man über keine unangenehmen Aspekte des Geschäfts reden. Schließlich kann einem so etwas den Appetit verderben.


    Hören wir mal hinein, wenn große Fische miteinander geschäftlich zu Mittag essen: Wir vernehmen das Klingen von Gläsern und freundliches Geplauder. Man redet über Golf, das Wetter und die Wirtschaftslage. Während des Hauptgangs plaudert man über Essen, Kunst, aktuelle Nachrichten und weitere unverfängliche Themen.


    »Verschwendete Zeit?«, fragt sich da so mancher. Von wegen! Die großen Tiere beobachten genau, wie die anderen sich benehmen, und verschaffen sich einen Eindruck von ihren sozialen Fähigkeiten, ihrem Wissen, ihrem Talent. Wie Talentscouts, die in Provinzmannschaften nach Spielern suchen, die zu Höherem berufen sind. Große Tiere wissen, dass sich am Verhalten von Menschen bei gesellschaftlichen Anlässen bestens vorhersagen lässt, wie gut sie im Geschäftsleben sind. Während sie lächeln und über die Witze der anderen lachen, bilden sie sich still ein Urteil über sie.


    Schließlich kommt der Kaffee. Erst jetzt schneidet einer der großen Fische vorsichtig das Thema an, wegen dem man sich eigentlich getroffen hat. Natürlich tut er das mit gespieltem Widerwillen, auch wenn er heimlich froh ist, endlich über wichtige Dinge reden zu können. Er stöhnt: »Wirklich schade, dass wir uns in so angenehmer Gesellschaft auch mit Geschäftlichem befassen müssen ...«


    Diese Scharade muss man spielen, bevor man zum Geschäftlichen übergehen darf. Strittiges ist aber weiter verboten. Beim Kaffee können die großen Tiere nachdenken, beim Dessert Pläne besprechen, beim Verdauungsschnaps neue Ideen diskutieren. Während sie auf die Rechnung warten, können sie die positiven Seiten einer Fusion, einer Allianz oder eines Zukaufs besprechen.


    Sobald aber Meinungsverschiedenheiten, Verstimmungen oder Streitigkeiten aufkommen, muss man die Diskussion beenden und später an einem anderen Tisch fortführen: an einem Konferenztisch.
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      Technik N° 84


      Ein Essen ist zum Essen da


      Das von Siegertypen am strengsten bewachte Refugium ist der Esstisch. Solange man miteinander das Brot bricht, schweigt man über unangenehme Themen. Während des Essens darf man nachdenken und positive Aspekte des Geschäfts besprechen: Träume, Wünsche, Pläne. Man darf frei assoziieren und neue Ideen ausbrüten. Strittiges ist jedoch verboten.

    


    Dieser Waffenstillstand rührt wahrscheinlich aus der klugen Übereinkunft, einander keine Magenschmerzen zu verursachen. Harte Verhandlungen schmecken niemandem und können ein ansonsten wunderbares Mahl ruinieren.


    Die gleiche Regel gilt übrigens auch im Privatleben: Wenn ein Freund oder Partner während eines gemeinsamen Essens Beziehungsprobleme ansprechen will, darf er das erst nach dem Dessert. Selbst wenn man das Problem nicht lösen kann, hat man dann wenigstens das köstliche Schokoladensoufflé genossen.


    Und jetzt kriechen wir in unser drittes und letztes Refugium und erkunden es.


    85

    Was man bei einem zufälligen Treffen nicht sagt


    William verkauft Elektronikbauteile und versucht seit Wochen, einen großen Fisch ans Telefon zu bekommen, um mit dessen Firma ins Geschäft zu kommen. Großer Fisch denkt über das Angebot noch nach und plant, William zurückzurufen. Bislang hat aber Williams Telefon noch nicht geläutet.


    Und dann läuft William Großem Fisch ganz zufällig im Supermarkt über den Weg.


    »Was für ein Glück!«, denkt Willie.


    »Oh Mist«, denkt Großer Fisch. »Hoffentlich fängt er um die Uhrzeit nicht mit seinen Bauteilen an.«


    Sie ahnen schon, welche zwei Möglichkeiten es jetzt für das Ende der Geschichte gibt: Entweder fängt Willie mit einem »Ha, hab ich dich« in den Augen von seinen Bauteilen an und hört nie wieder was von Großer Fisch. Selbst wenn der Williams Angebot für das beste hielte, würde er nicht bei ihm einkaufen, einfach um den Loser für die Störung im Supermarkt zu bestrafen.


    Oder Willie grüßt kurz: »Hallo! Schön, Sie zu sehen!« Seine Bauteile erwähnt er gar nicht und zeigt so, dass er zu den großen Jungs gehört. Dieser Willie wird höchstwahrscheinlich zurückgerufen – vielleicht schon am nächsten Tag – so dankbar ist ihm Großer Fisch für seine Zurückhaltung.


    
      [image: 17447.jpg]


      Technik N° 85


      Zufällige Begegnungen sind zum Plaudern da


      Versuchen Sie nicht, eine zufällige Begegnung auszuschlachten. Plaudern Sie freundlich und unverbindlich. Sonst könnte das zum Schwanengesang Ihres Verhältnisses werden.

    


    Respektieren Sie die Refugien der großen Tiere, und irgendwann werden auch Sie in den Rang eines Siegertypen aufsteigen. Wer weiß? Vielleicht werden Sie mit VIPs zu Abend essen und auf Partys gehen, vielleicht begrüßen Ihre obersten Chefs Sie in der Lobby mit großem »Hallo«, vielleicht bahnen Sie bei informellen Plaudereien die nächsten Vertragsabschlüsse an. Wenn Ihnen der Sinn danach steht, können Sie gesellschaftlich in die Kreise der oberen Zehntausend aufsteigen. Siegertypen machen es einander leicht, Einladungen zum Golf, ins Wochenendhaus oder an den Pool anzunehmen. Sie wissen, dass keine Haie im Wasser schwimmen und keine Rasierklingen im Krabbencocktail versteckt sein werden.


    86

    So erreicht man, dass Menschen einem wirklich zuhören


    Vor einigen Jahren ertappte ich in New York nachts einen Dieb, der gerade ein Auto aufbrach. Ich rief, er solle aufhören. Anstatt die Flucht zu ergreifen, beschloss er, es mir heimzuzahlen. Als er an mir vorbeiflitzte, stieß er mich so fest zu Boden, dass ich mit dem Schädel auf den Beton knallte.


    Benommen wankte ich in die Notaufnahme des nächstgelegenen Krankenhauses. Während ich meinen schmerzenden Kopf mit einem Eisbeutel kühlte, löcherte mich die Empfangsschwester mit Fragen nach meiner Adresse, Telefonnummer, Sozialversicherungsnummer, Krankenversicherung und so weiter, bis zum Erbrechen. Ihre ganze Haltung drückte aus: »Dein angebrochener Schädelknochen ist mir so was von Wurst! Davon kannst du mir später erzählen. Wie lautet deine Versicherungsnummer?«


    Ich hingegen wollte mit solchem Kleinkram nicht behelligt werden. Ich wollte nur endlich erzählen, was mir fehlte. Erst ganz am Ende ihres gnadenlosen Verhörs fragte sie: »Und, was ist passiert?«


    Später erzählte ich diese traurige Geschichte meiner Freundin Sue. Auch sie arbeitet als Krankenschwester in der Notaufnahme, allerdings in einem anderen Haus. Sie antwortete: »Ich weiß! Ich finde es unglaublich, wie diese Fragebögen aufgebaut sind. Meistens werden Verletzte ganz zuletzt gefragt, was ihnen passiert ist.« Sue berichtete, wie schwierig es gewesen war, von Patienten mit Knochenbrüchen oder Verbrennungen wichtige Informationen zu bekommen – bis sie die Reihenfolge der Fragen umdrehte. Heute erkundigt sie sich zuerst, was passiert ist. Die Verletzten erzählen, und Sue hört mitfühlend zu. »Und dann«, sagt sie, »geben sie mir gern all die Details, die ich brauche.«


    Gute Chefs verstehen dieses menschliche Bedürfnis zu reden. Mein Kollege Robert besitzt eine kleine Fabrik. Wenn Mitarbeiter bei ihm Dampf ablassen, erzählt Robert, ermahnt er sie nie, doch erst mal die Fakten darzulegen. Er lässt sie ausreden, sich über schwierige Kunden und unkooperative Kollegen beschweren. »Und dann, wenn sie sich ausgekotzt haben«, sagt Robert, »erzählen sie alles schön der Reihe nach.«


    Wenn Sie wichtige Informationen zu überbringen haben


    Jeder Autofahrer weiß, dass in einen vollen Tank kein Benzin mehr passt. Versucht man, noch mehr hineinzufüllen, fließt das Benzin nur über. Ähnlich verhält es sich mit dem Gehirn Ihres Gegenübers. Auch das ist voll privater Gedanken, Sorgen und Hoffnungen. Wenn Sie Ihre Ideen in das bereits volle Gehirn eines anderen gießen, bekommen Sie erst eine wilde Mischung, und dann fließt das Ganze über. Wer will, dass seine Super-Ideen unverfälscht in den Tank eines anderen gelangen, muss diesen erst einmal leeren.
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      Technik N° 86


      Leeren Sie den Tank des anderen


      Wenn Sie bestimmte Informationen brauchen, lassen Sie die Betreffenden erst ausreden. Warten Sie geduldig, bis ihre Tankanzeige auf »leer« steht. Nur so stellen Sie sicher, dass der Radau in ihren Köpfen verstummt und sie Ihnen wirklich zuhören.

    


    Lassen Sie den anderen vollständig ausreden, wenn Sie über emotional beladene Themen sprechen. Zählen Sie notfalls bis zehn. Es wird Ihnen wie eine Ewigkeit vorkommen, aber ein aufgeregter Mensch wird Sie nur hören, wenn er sich vorher komplett aussprechen durfte.


    »Ich lasse dich erst leiden, bevor du bei mir einkaufen darfst«


    Versandhändler sollten sich diese Technik ganz genau ansehen. Ich kaufe unter anderem deswegen gern bei L.L. Bean ein, einem Versandhändler für Kleidung und Sportgeräte, weil ich dort schon vor dem Kauf Fragen zu Socken und Schlafsäcken stellen kann. Bei L.L. Bean ertragen sie meine endlosen Fragen: Wie gut ist das Produkt? Welche Farben sind erhältlich? Wie fühlt es sich an, wie riecht es, wie funktioniert es? Erst wenn ich dann ganz begeistert bin von einer weichen, geruchlosen Outdoorjacke in Rot und Lindgrün, fragt man geschmackvoll nach meiner Kreditkartennummer.


    Andere Unternehmen löchern mich erst mit Fragen zur Kreditkartennummer, ihrem Verfallsdatum, meiner Kundennummer (die ich natürlich nie griffbereit habe) und wie oft ich in der Vergangenheit schon bei ihnen bestellt hätte, bevor ich überhaupt von dem wunderbaren Teil träumen kann, das ich ihnen vielleicht abkaufe. Das ruiniert den ganzen Spaß beim Einkaufen – und manchmal kaufe ich dann dort auch nicht ein.


    Spitzenkommunikatoren machen mehr, als Sie nur ausquatschen zu lassen. Sie setzen die folgende Technik ein, während Sie noch reden.


    87

    So nimmt man Menschen ihre Wut

    (undzwar in maximal drei Sekunden)


    Helen Gurley Brown, die Grande Dame der Zeitschrift Cosmopolitan, schuf das Wort »Emo«, kurz für »Mach mehr Emotionen rein!« Einmal sollte ich für die Zeitschrift einen Artikel darüber schreiben, wie man heikle Themen bespricht (speziell, wie junge Frauen von ihren Partnern mehr Leidenschaft einfordern können). Ich interviewte eine Reihe von Psychologen, Kommunikationsexperten und Sexologen. Meinen ersten Entwurf bekam ich von Cosmopolitan zurückgeschickt, mit einem identischen Kommentar auf jeder Seite: mehr emo!


    Ich rief die zuständige Redakteurin an und fragte, was das bedeutete. Sie erklärte mir, Helen meinte damit, ich solle all die Aussagen von Sextherapeuten und selbsternannten Experten in den Hintergrund schieben und vornehmlich über Gefühle schreiben: Wie die Frau sich fühlt, wenn ihr Partner lustlos ist, wie der Mann sich fühlt, wenn er mit diesem Vorwurf konfrontiert wird, und wie das Paar sich fühlt, wenn sie das Problem besprochen haben. Helen Gurley Brown, ganz bestimmt ein Siegertyp, wollte immer alles und wusste, wie sie es bekam. Helen wusste, dass gelegentlich der Verstand nichts zählt, sondern allein das Gefühl. Mit anderen Worten: Manchmal muss man richtig dick Emo auftragen.


    »O nein! Das muss ihm ja sooo peinlich gewesen sein!«


    L.L. Bean schüttete mich kürzlich geradezu mit Emo zu. Einige Monate zuvor hatte mein Freund Phil neue Hosen gebraucht und mich um Rat gefragt. Ich öffnete meinen Kleiderschrank und zeigte ihm die Qualität und die Machart von L.L. Bean-Kleidung. Das überzeugte ihn, und Phil bestellte eine marineblaue Anzughose.


    Diese Hose zog er zum ersten Mal an, als er seine neue Flamme in ein feines Restaurant ausführte. Als das Paar dem Oberkellner in die kuschelige Nische folgte, um die Phil gebeten hatte, fiel seiner Freundin die Handtasche zu Boden. Rasch beugte sich Phil hinunter, um sie aufzuheben. KRACK!! platzte die Naht am Hintern.


    Freundlicherweise taten die meisten Gäste so, als hätten sie Phils Hintern nicht gesehen. Panisch hielt Phil die Stoffenden zusammen, um sein Hinterteil zu bedecken, und huschte auf seinen Platz. Den Rest des Abends spürte er die kühle Polsterung der Bank an seinem Hintern, als stetige Erinnerung an seine Demütigung.


    Als ich von Phils Missgeschick hörte, war ich stinksauer auf L.L. Bean. Ich rief sofort bei ihrem Kundenservice an. Dort hörte sich eine Frau mitfühlend meine Schilderung an, aber ich kochte noch immer. Geduldig hörte sie mir zu und erkundigte sich sogar nach Einzelheiten der Geschichte. Als ich mit meiner langen Erzählung endete, sagte sie: »Das ist ja grauenhaft. Ich kann es mir so gut vorstellen. Ihr Freund muss sich schlimm gefühlt haben.«


    »Allerdings«, sagte ich.


    »Das muss ihm ja sooo peinlich gewesen sein!«, sagte sie.


    »Wie wahr!«, antwortete ich, überrascht darüber, wie hervorragend sie die Situation erfasst hatte.


    »Und Sie, als Sie von dem Vorfall erfuhren. Sie müssen sich auch schrecklich gefühlt haben. Schließlich haben Sie ihm unsere Produkte so nachdrücklich empfohlen.«


    »Na ja, Ihre Produkte sind normalerweise auch hervorragend«, sagte ich, schon etwas ruhiger.


    »Tut mir leid, dass wir Ihnen diesen Schmerz und Kummer bereitet haben«, sagte sie.


    »Oh«, unterbrach ich sie. »War ja nicht Ihre Schuld.« Ich war jetzt vollständig besänftigt. »Das muss ein Ausreißer gewesen sein, dass diese eine Hose ...«
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      Technik N° 87


      Emo-Echo


      Tatsachen sprechen für sich. Aber Gefühle brüllen. Erlauben Sie den Menschen, ihren Gefühlen Luft zu verschaffen, wenn Sie Fakten über eine gefühlsbefrachtete Situation brauchen. Hören Sie sich ihre Fakten an, äußern Sie vor allem aber volles Mitgefühl für ihre Emotionen. Oft lässt sich ein Gefühlssturm nur besänftigen, wenn man die Emo ganz dick aufträgt.

    


    So viel dazu, wie man das Emo-Echo perfekt einsetzt. Aber die Geschichte geht noch weiter …


    Die kluge Frau am Kundentelefon leerte nicht nur meinen Tank und besänftigte mich mit einem Emo-Echo. Mit der folgenden Technik gewann sie mich vollständig für sich.


    88

    So gewinnen Sie Menschen für sich

    (selbst wenn Sie einen Bock geschossen haben)


    Am folgenden Tag klingelte der Paketdienst und brachte eine Ersatzhose. Im Päckchen befand sich außerdem eine handschriftliche Entschuldigung und ein dicker Einkaufsgutschein. Kaufe ich wieder bei dem Unternehmen ein? Da können Sie drauf wetten! Empfehle ich die Kleidung weiterhin? Da können Sie drauf wetten! Spitzenkräfte im Kundenservice freuen sich über Fehler, weil sie wissen, dass sie ihrem Unternehmen die Chance geben zu glänzen. Wenn Sie einen Fehler machen und jemand anderes darunter leidet, müssen Sie sicherstellen, dass der andere mehr als entschädigt wird. Weit mehr als entschädigt. Ich nenne diese Technik »Mein Fehler, dein Gewinn«.


    Einmal stolperte ich im Büro einer wichtigen Kundin über einen Teppich und landete mit einem Bauchplatscher auf ihrem Schreibtisch. Meine Nase blieb gottlob heil, aber die Vase auf dem Tisch nicht: Sie fiel runter und zersprang in tausend Teile. Zwei Tuben Superkleber und viel »Himmel, wo gehört das Stück hin?« später stand die Vase wieder da, und sah, wie wir beide fanden, auch wieder ganz gut aus. Trotzdem ließ ich der Klientin am nächsten Tag eine wunderschöne Vase überbringen, die zehnmal so viel wert war wie die beschädigte, darin ein Dutzend Rosen.


    Heute versichert mir die Klientin bei jedem Telefongespräch, dass sie lächeln muss, wenn sie ihre neue Vase betrachtet. (Ein besseres Werbegeschenk als ein Stift mit Ihrem Namen, oder?) Vor meinem nächsten Besuch räumt meine Klientin vielleicht ein paar zerbrechliche Stücke, die ihr am Herzen liegen, aus dem Weg. Aber dank »Mein Fehler, dein Gewinn« gibt es überhaupt ein nächstes Mal.
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      Technik N° 88


      Mein Fehler, dein Gewinn


      Stellen Sie sicher, dass das Opfer unter dem Strich profitiert, wenn Sie einen Bock geschossen haben. Es reicht nicht, den Fehler nur auszubügeln. Fragen Sie sich: »Was kann ich für diese leidende Seele tun, damit sie am Ende froh über meinen Klops ist?« Und machen Sie das dann. Schnell! So werden Sie von Ihrem Fehler letztlich auch profitieren: Mein Fehler, mein Gewinn.

    


    Und angenommen, nicht Sie hätten den Fehler begangen, sondern jemand anderes? Wie können Sie aus dem Fehler eines anderen Gewinn schlagen nach dem Motto »dein Fehler, mein Gewinn«? Lesen Sie weiter!


    89

    So fangen Sie mit Klasse eine Ratte


    In Japan verlieren manche Menschen lieber ihr Leben als ihr Gesicht. In Amerika existiert diese Todessehnsucht auch, aber mit einem Unterschied. Der Amerikaner wünscht sich den Tod jenes Sterblichen, der ihn das Gesicht verlieren ließ.


    Warum sollte man sich Feinde machen? Solange es nicht Ihr Job ist, Schwindler zu fangen und Lügner bloßzustellen, sollten Sie es ihnen durchgehen lassen. Und dann entfernen Sie sie sofort aus Ihrem Leben und dem Leben derer, für die Sie verantwortlich sind. Selbst wenn ein Schwindel offenkundig ist, sollten Sie dem Betrüger einen Ausweg offen lassen.


    Eine meiner Klientinnen lieferte mir ein tolles Beispiel für solches Fingerspitzengefühl. Sie war zum Brunch bei »Lady Stephanie«, einer reichen Salonlöwin, eingeladen. Lady Stephanies Heim war angefüllt mit wunderbaren Kunstgegenständen. Unter anderem besaß sie eine exquisite Sammlung äußerst wertvoller Fabergé-Eier, die von allen Gästen bewundert wurde.


    Am Ende des eleganten Champagner-Brunchs verließ meine Klientin das Haus mit einigen weiteren Gästen, als sie mithörte, wie Lady Stephanie eine Frau ansprach, die ebenfalls gerade ging. »Es freut mich so, dass meine Fabergé-Sammlung Ihnen gefallen hat«, sagte Lady Stephanie, schob eine Hand in den Nerzmantel des Gastes und zog eines ihrer unschätzbar wertvollen Eier heraus. »Kein Wunder, dass Sie dieses Ei bei Tageslicht bewundern wollten. Kommen Sie, schauen wir es uns zusammen an. Herrlich, wie es das Licht reflektiert!«


    Die nerztragende Diebin schluckte und blickte sich verstohlen um, wer die Szene mitbekommen hatte. Meine Kundin und alle Gäste in der Eingangshalle hatten gesehen, was passiert war, folgten aber Lady Stephanies Beispiel und taten so, als wäre nichts weiter gewesen.


    Lady Stephanie spielte die Scharade sogar noch weiter, indem sie das Ei gemeinsam mit dem diebischen Gast »bei Tageslicht bewunderte«. Dann brachte sie den Schatz, sicher geborgen in ihren perfekt gepflegten Händen, wieder an seinen angestammten Platz zurück. Die verhinderte Eierdiebin schlich zu ihrem Auto; sie würde keine der begehrten Einladungen von Lady Stephanie mehr bekommen. Aber die Gastgeberin hatte ihr erlaubt, das Feld mit einem letzten Rest an Würde zu räumen.


    Inwiefern profitierte Lady Stephanie von dem Vorfall? Sie gewann bei allen, die den versuchten Diebstahl miterlebt – oder hinterher die Geschichte gehört – hatten, noch an Statur. Die Diebin erwischt, aber ihre Würde intakt gelassen zu haben, festigte Lady Stephanies Ruf, die vollendete Gastgeberin zu sein, nur noch mehr.


    Warum lassen Siegertypen kleinen Gaunern ihre Tricks durchgehen? Wenn Mütter ihre unartigen Kinder schimpfen, ist das auch eine Form von Zuwendung. Und genauso wäre es eine Art der Zuwendung, wenn man einen Gauner zur Rede stellte. Schweigt man aber (und entfernt ihn dann aus seinem Leben), drückt man aus: »Du bist so jenseits aller Kritik, dass ich mir den Atem spare, was zu sagen.«


    »Mea culpa!«


    Siegertypen beherrschen auch den Trick, sich bei anderen für deren Missgeschicke zu entschuldigen. Verfährt ein Freund sich und kommt eine Stunde zu spät zu Ihnen, sagen Sie: »Die Wegbeschreibung, die ich dir gegeben habe, war schrecklich.« Eine Freundin zerdeppert eine Schüssel Ihres teuren Porzellans? »Ach, ich hätte sie nicht an so einen gefährlichen Ort stellen dürfen.« Mit der uralten Mea-Culpa-Masche machen Sie sich überall beliebt – gerade, wenn die Menschen genau wissen, dass der Fehler gar nicht bei Ihnen lag.


    
      [image: 17447.jpg]


      
        Technik N° 89


        Lassen Sie dem Anderen immer einen Ausweg


        Stellen Sie Menschen nicht offen zur Rede, wenn Sie sie beim Lügen, Stehlen, Übertreiben, Verfälschen oder Betrügen erwischen. (Ausnahmen: (1) es liegt in Ihrer Verantwortung, den Schuldigen zu fangen oder zurechtzuweisen oder (2) Sie schützen damit zukünftige unschuldige Opfer). Lassen Sie den Schuft entfleuchen – und sorgen Sie dann dafür, dass Sie ihn nie wieder sehen müssen.

      


      Die Bewohner von Toronto genießen den Ruf, äußerst taktvoll zu sein. Wie wohlverdient dieser Ruf ist, durfte ich letztes Jahr in einer Drogerie im Zentrum Torontos miterleben. Ein Ladendieb versuchte, sich mit einem geklauten Gegenstand davonzustehlen. Als er sich dem Ausgang näherte, ging aber kein schriller Alarm los, der alle Kunden vor Schreck zusammenzucken ließ, es ertönte lediglich ein diskretes »Ping«. Eine charmante Stimme verkündete über das Lautsprechersystem: »Entschuldigung, wir haben vergessen, das Inventarkontrollsystem an der Ware zu entfernen. Einer unserer Mitarbeiter wird sich gleich um Sie kümmern. Vielen Dank für Ihre Geduld.« Netter ausgedrückt als: »Stehenbleiben, Dreckskerl, lass dich durchsuchen!«


      Mit der nächsten Technik verhindert man, dass Leute überhaupt Fehler machen, und treibt sie zu Spitzenleistungen an.

    


    90

    So bekommen Sie von Dienstleistern, was Sie wollen


    Jeder freut sich über Dankesbriefe, und erst recht, wenn sie direkt an den eigenen Chef gehen.


    Ich hatte einmal einen Riesen-Kopierauftrag. Er war so gewaltig, dass der stellvertretende Manager des Kopierladens fürchtete, ihn bis Ende der Woche nicht schaffen zu können. Widerstrebend grummelte er: »Ich probier’s«. Begeistert rief ich: »Mann, Sie sind toll! Wie heißt Ihr Chef? Er sollte einen Dankesbrief dafür bekommen, Sie eingestellt zu haben. Sie zerreißen sich wirklich für Ihre Kunden.« Zu meinem Erstaunen schaffte der Angestellte den Kopierauftrag nicht nur zwei Tage schneller als erhofft, er rollt mir jetzt auch jedes Mal den roten Teppich aus, wenn ich den Laden betrete.


    »Hm«, grübelte ich. »Vielleicht bin ich da auf etwas gestoßen.« Ein versprochener Dankesbrief für noch gar nicht geleistete Dienste könnte eine clevere Taktik sein. Ich beschloss, meine Idee ein paar meiner Experten vorzustellen.


    Einer von ihnen, Tim, ist ein Genie im Reisebüro, ein echter Macher. Mit einem Fingerschnippen erreicht er alles. Ihn muss man anrufen, wenn man Tickets für ein auf Wochen ausgebuchtes Theaterstück haben möchte. Ihn ruft man an, wenn man ein Bett in einem vollen Hotel oder einen Sitz in einem überbuchten Flug braucht.


    Als ich ihm von meiner Dankesbrief-Episode erzählte, sagte Tim lachend: »Leil, du kanntest das nicht? Ein Dankesbrief an den Chef von jemandem – oder die Ankündigung, einen zu schreiben – wirkt Wunder. Du wirst in Zukunft garantiert wie eine Königin behandelt.«


    Inzwischen habe ich einen Standardbrief in meinem Computer gespeichert. Er sieht folgendermaßen aus:

    



    
      Sehr geehrte(r) Herr / Frau [Name des Vorgesetzten],


      ich weiß, wie wichtig Kundenzufriedenheit für ein Unternehmen wie Ihres ist. Mit diesem Brief möchte ich [Name des Angestellten] loben. Er / Sie ist ein beispielhafter [hier den Titel einsetzen], der außerordentlichen Dienst am Kunden leistet. Ich werde weiterhin [Name des Geschäfts oder der Firma] beehren, zum Großteil auch wegen des Einsatzes von [Name des Angestellten].


      In großer Dankbarkeit


      [Unterschrift]

    


    Diesen Brief habe ich an den Inhaber eines Parkplatzes, den Chef einer Versicherung und an die Geschäftsleiter dutzender Läden geschickt, in denen ich regelmäßig einkaufe. Ich bin mir sicher, dass ich deswegen immer einen Parkplatz bekomme, auch wenn eigentlich alles voll ist, dass meine Versicherung immer prompt zurückruft und dass ich bei meinen täglichen Einkäufen aufmerksam bedient werde.


    Aber gehen Sie mit Fingerspitzengefühl vor! Fragen Sie nicht einfach: »Wie heißt Ihr Chef?« Diese Frage macht viele Angestellte nervös wie Gänse kurz vor Weihnachten. Betten Sie die Frage immer in ein Kompliment und eine Erklärung. Sagen Sie etwa: »Sie sind ja großartig. Wie heißt Ihr Chef? Ich würde ihm gerne einen Dankesbrief schreiben.« ­Schreiben Sie den dann aber auch wirklich. Und der Angestellte wird Sie auf ewig als VIP behandeln.
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      Technik N° 90


      Vorab-Dankesbriefe


      Kennen Sie einen Verkäufer, Buchhalter, Junior-Partner in einer Kanzlei, Schneider, Automechaniker, Oberkellner, Physiotherapeuten, Lehrer oder sonst irgendeinen Angestellten, von dem Sie in Zukunft gerne besondere Aufmerksamkeit hätten? Eine todsichere Methode, diese zu bekommen, besteht darin, seinem Chef einen Dankesbrief zu schreiben.

    


    Die nächste Technik ermöglicht Ihnen, aus einer Gruppe als VIP herauszuragen.
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    So wird man Anführer statt Mitläufer


    Während der Ära McCarthy schmuggelten sich Spitzel in Versammlungen des politischen Untergrunds, um herauszufinden, wer »die nationale Sicherheit gefährdete«. Die Spione waren geschult, auf den Beifall zu achten. Sie fotografierten und durchleuchteten diejenigen Männer, die als erste klatschten, am lautesten »Bravo!« riefen und am Ende aufrührerischer Reden am längsten lächelten. Diese Personen hießen unter Spitzeln »die Gefährlichen«. Die Agenten spürten, dass die Applaus-Pioniere selbstbewusste Männer waren, überzeugend genug, um andere zu beeinflussen und charismatisch genug, um Menschenmengen mitzureißen.


    Dieses Prinzip gilt auch in anderen, politisch weniger brisanten Zusammenkünften. Diejenigen, die nach einem Vortrag oder Ereignis als erste reagieren – und zwar ohne sich umzusehen, wie alle anderen reagieren – haben das Zeug zum Anführer.


    Coole Typen klatschen als Erste


    Zusammen mit hunderten Kollegen sitzen Sie im Versammlungsraum Ihres Unternehmens und hören sich an, wie der Vorstandsvorsitzende sein neues Konzept vorstellt. Sie lümmeln anonym auf Ihrem Platz und denken, die Person auf dem Podium nehme Sie sowieso nicht wahr. Falsch gedacht! Ich als Profi-Rednerin kann Ihnen garantieren, dass (alle!) Vortragenden jedes Lächeln, jedes Stirnrunzeln, jeden Funken in jedem Auge, jedes Zeichen für außergewöhnliche Intelligenz im Publikum wahrnehmen.


    Auch der Vorstandsvorsitzende wird während seines Vortrags ängstlich in den Dschungel vor ihm blicken und spüren, wer mitzieht und wer nicht. Er weiß auch, dass in dem Meer von Gesichtern vor ihm jemand mit dem Potenzial zum Superstar sitzt. Woher?


    Weil Superstars, auch wenn sie dem Gesagten nicht unbedingt zustimmen, den Redner auf dem Podium unterstützen. Warum? Weil sie wissen, wie es sich anfühlt, im Rampenlicht zu stehen. Sie wissen, dass der Mensch da vorne – egal, wie mächtig oder unwichtig er ist – hofft, mit seinen Worten beim Publikum Anklang zu finden.
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      Führen Sie die Zuhörer an


      Egal, wie prominent das große Tier auf dem Podium ist, in ihm sorgt sich ein ängstliches Kätzchen, ob es beim Publikum auch ankommt.


      Siegertypen erkennen, dass auch Sie einer sind, wenn Sie das Publikum mit einer positiven Reaktion anführen. Klatschen Sie als erster, loben Sie als erster die Person, der Sie zustimmen (oder von der Sie etwas wollen).

    


    Wenn der Typ aus der obersten Etage schließlich seinen Vortrag beendet, mit sorgfältig gewählten Worten, die das Volk begeistern oder seine Untergebenen zur Zustimmung bewegen sollen, achtet er ganz genau darauf, wer das Rieseln oder die Lawine der Zustimmung auslöst. Glauben Sie mir das! Er schaut zwar nach unten, während er sich verbeugt, trotzdem nimmt er mit der Schärfe eines Agenten aus der McCarthy-Ära wahr, wer den Applaus anführt, wie prompt nach Ende der Rede er klatscht und mit welcher Begeisterung. Wer als Erster klatscht, als Erster aufspringt und gegebenenfalls »Bravo« ruft, steigt in den Augen des vortragenden Tigers ebenfalls in den Rang einer Großkatze auf.


    Klatschen Sie als Erster, egal, wie klein die Gruppe, egal, wie informell der Vortrag ist. Warten Sie nicht ab, wie die anderen reagieren. Auch wenn Sie nur zu dritt zugehört haben: Drücken Sie als Erster Zustimmung zu den Gedanken des Vortragenden aus, loben Sie als Erster »Gute Idee!«. Damit zeigen Sie allen, dass Sie Ihren Instinkten vertrauen.


    92

    So macht man jederzeit das Richtige


    Fußballfans wissen während eines Spiels jederzeit den Spielstand. Selbst der daheim auf dem Sofa dösende Karl weiß jederzeit, wie es steht. Stupsen Sie ihn an, fragen Sie ihn, und er sagt Ihnen sofort, wer gewinnt, wer verliert, wer wie hoch führt.


    Die Siegertypen im Spiel des Lebens sind in dieser Hinsicht wie Karl. Selbst wenn sie zu dösen scheinen, wissen sie doch jederzeit, wie es zwischen ihnen und allen anderen in ihrem Leben steht – Freunde und Verwandte eingeschlossen! Sie wissen, wer vorn ist, wer hinten liegt und wer wie hoch führt.


    Begegnen sich zwei japanische Geschäftsleute, sieht man sofort, wer in der Hierarchie weiter oben steht. Man kann es sogar in Millimetern nachmessen: Derjenige, der sich tiefer verbeugt, ist der Rangniedrigere.


    In den USA kennen wir diese genau choreografierten Verbeugungen nicht, an denen man Rangunterschiede ablesen kann. Aber die Jungs und Mädels in der obersten Liga des Geschäftslebens wissen, wer gerade oben und wer unten ist. (Was sich natürlich jederzeit ändern kann.)


    Auch bei uns gilt: Der Rangniedrigere muss Ehrerbietung zeigen. Er muss anbieten, zum Großen ins Büro zu kommen, gegebenenfalls die Rechnung im Restaurant übernehmen und respektvoll mit der Zeit des Silberrückens umgehen. Zeigt der Kleine nicht den nötigen Respekt, wird er vom Großen dafür nicht gedemütigt. Aber er verdirbt sich alle Chancen, in die höhere Liga aufzusteigen.


    Genau das passierte meiner Freundin Laura, der mit dem gesunden Milchshake (siehe Kapitel 70, Sofortige Wiedergabe). Als wir Laura verließen, hatte sie gerade ihre Chance beim Chef einer Supermarktkette vertan, indem sie ihn mit Detailfragen nach seiner Adresse nervte, sich darüber beklagte, dass der Stift leer war, ihn warten ließ, während sie nach einem anderen suchte, sich Zahlen wiederholen ließ und so weiter.


    Aber das Schlimmste habe ich noch gar nicht erzählt. Nachdem Fred freundlicherweise zugestimmt hatte, dass Laura ihm Muster ihres Gesundheitsshakes schickt, löcherte sie ihn weiter. Sie fragte ihn, welchen Paketdienst sie nehmen solle. Fred muss wohl gesagt haben FedEx, denn ich hörte Laura sagen: »Mein Milchshake muss gekühlt bleiben. Hat FedEx denn Kühllaster?«


    Zu diesem Zeitpunkt wusste ich, dass Laura den Deal endgültig vermasselt hatte. Sie darf doch einen Supermarkt-Zaren nicht mit läppischen Details zum Versand behelligen! Laura hätte den Drink aus lauter Dankbarkeit am nächsten Tag persönlich vorbeibringen müssen. Laura war sich der großen Anzeigetafel im Himmel offenbar nicht bewusst. Der Spielstand an jenem Tag lautete: Fred alles, Laura nichts.


    Siegertypen überschlagen jedes Mal kurz, bevor sie den Stift aufs Papier setzen, die Finger auf die Tastatur legen, das Telefon zum Ohr führen und ihre Hand zum Gruß ausstrecken: »Wer kann von dieser Beziehung am meisten profitieren? Was haben ich und der andere in letzter Zeit getan, wofür wir die Ehrerbietung des anderen verdient haben? Und, falls ich hinten liege, was kann ich tun, um auszugleichen?«


    Auch Freunde zählen mit


    Die große Anzeigetafel im Himmel hängt nicht nur über Geschäftsleuten. Sondern auch über Angehörigen und Freunden, wenn sie nur genau genug hinsehen. Und wie ein Aktienkurs schwankt auch der Spielstand von Tag zu Tag. Wenn Sie Mist bauen, müssen Sie sich extra um denjenigen bemühen, der darunter zu leiden hat. Achten Sie auch in der Liebe auf die große Anzeigetafel im Himmel.


    Vor einigen Monaten traf ich auf einem Kongress einen netten Mann namens Charles. Wir plauderten über unsere Leibspeisen. Er nannte hausgemachte Linguine mit Pesto. Charles gefiel mir, außerdem mache ich ein erstklassiges Pesto. Dieser bemerkenswerte Zufall ermutigte mich, Charles zum Abendessen einzuladen. »Toll«, sagte er. Wir verabredeten uns für den folgenden Dienstag um 19.30 Uhr.


    Am Dienstagnachmittag fing ich mit den Vorbereitungen für das große Date an. Die Kuckucksuhr an der Wand verfolgte meine Fortschritte. Bei fünf Kuckucksrufen lief ich zum Laden und kaufte Pinienkerne. Bei sechs Kuckucksrufen zerstieß ich daheim Basilikum und Knoblauch. Bei sieben Kuckucksrufen faltete ich Servietten, deckte den Tisch und stellte Kerzen auf. Ui, schon so spät! Rasch zog ich mich um und machte mich schön. Punkt halb acht waren Pesto und ich fertig. Fehlte nur noch Charles.


    Es wurde acht, aber kein Charles kam. Ich öffnete schon mal den Wein und ließ ihn atmen. Eine weitere Stunde verging, kein Charles. Neunmal rief der Kuckuck jetzt. Mir dämmerte, dass ich versetzt worden war.


    Am nächsten Tag rief Charles mit einer fadenscheinigen Entschuldigung an. Sein Auto sei liegen geblieben. »Ach, das tut mir leid«, sagte ich. (Gern hätte ich gesagt, »Haben Marsmännchen dich entführt und auf einen Planeten ohne Telefone gebracht?«, aber ich sparte mir den Sarkasmus.) Aber er klang ehrlich zerknirscht, so dass ich fast bereit war, die Sache zu vergessen. Bis er das nächste Mal den Mund aufmachte.


    Offenbar war ihm nicht bewusst, wie weit er auf der großen Anzeigetafel da oben in Rückstand geraten war. Denn anstatt mich zur Wiedergutmachung in ein schickes Restaurant einzuladen, fragte er: »Wann sollen wir das Ganze nachholen?«


    Nie, Charlie.
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      Die große Anzeigetafel im Himmel


      Über allen Personenpaaren hängt eine unsichtbare Anzeigetafel. Die Zahlen schwanken unablässig, aber eine Regel bleibt: Die Person mit der geringeren Punktzahl zollt der anderen Respekt. Wer den Spielstand an der großen Anzeigetafel im Himmel ignoriert, darf zur Strafe nicht mehr mitspielen. Und zwar auf Dauer.

    


    Ihr Schicksal


    In diesem Buch sind wir vielen Menschen begegnet. Einige Namen habe ich geändert, aber die Menschen gibt es alle wirklich. Kürzlich beschloss ich, mich bei einigen von ihnen wieder zu melden, die ich während der letzten Jahre aus den Augen verloren hatte. Mich interessierte, was sie gerade so trieben.


    Laura, meine alte Freundin, die von Milchshakes für Millionen träumte, aber die Anzeigetafel des Supermarkt-Bosses ignorierte, arbeitet heute wieder in ihrem alten Job. Der verschlagene Sam, der versucht hatte, einen Gratis-Vortrag zu erschwindeln, hat kein Unternehmen mehr. Sonny, der die Schwägerin seines Cousins mit einem vorschnellen Anruf vergrätzt hatte, arbeitet noch immer an der Tankstelle. Tania, die für ihren Gefallen sofort eine Gegenleistung eingefordert hatte, verlor ihren tollen Job bei der Agentur. Die arme Jane, die ihrer Chefin auf der Weihnachtsfeier aufgelauert hatte, verpackt noch immer in der Versandabteilung Pakete. Und Dan mit seiner überlangen Motivationsansprache auf dem Anrufbeantworter steht nicht mehr im Telefonbuch – kein gutes Zeichen für einen professionellen Redner.


    Barry hingegen, der sich bei jedem Anruf erkundigt, »Welche Farbe hat deine Zeit?«, wurde vom nationalen Verband der Talkshow-Moderatoren zum »Mann des Jahres« gewählt. Joe, der auf jeder Visitenkarte Notizen macht, sitzt heute im Senat seines Bundesstaats. Jimmi, der Experte in Sachen Verkaufen mit den Augäpfeln, bekam kürzlich einen ganzen Artikel in der Zeitschrift Success gewidmet. Steve, dessen Büro jeden Anrufer mit »Wow, Sie sind’s!« begrüßt, ist einer der gefragtesten Redner in der Kabelbranche. Tim, der Macher, der von Angestellten aller Branchen bekommt, was er will, indem er Vorab-Dankesbriefe an ihre Chefs schickt, ist mittlerweile Eigentümer des Reisebüros. Und Gloria, meine Stylistin mit dem tollen Kurz-Lebenslauf, hat kürzlich in New Yorks bester Adresse, der Fifth Avenue, einen eigenen Salon eröffnet.


    Will ich damit sagen, dass die erste Gruppe, nur weil sie mich (oder andere Menschen) verstimmte, zu einer mittelmäßigen Existenz verdammt ist? Und dass es die zweite Gruppe, die Menschen zum Lächeln brachte, sehr, sehr weit bringen wird? Natürlich nicht. Schließlich haben wir nur Schlaglichter von diesen Menschen gesehen, nur eine Aktion von täglich hunderten.


    Aber trotzdem: Angenommen, Laura, Sam, Sonny, Tania, Jane oder Dan hätten Sie irritiert. Und jetzt ruft einer von ihnen Sie an. Würden Sie sich zerreißen, um ihm zu helfen? Vermutlich nicht. Die Erinnerung an den früheren Vorfall würde noch immer schmerzen.


    Wenn hingegen Barry, Joe, Jimmi, Steve, Tim oder Gloria sich bei Ihnen melden, überwallt Sie sofort eine frohe Erinnerung an die letzte Begegnung. Für sie würden Sie alles in Ihrer Macht Stehende tun.


    Und jetzt multiplizieren Sie Ihre Reaktion mal tausend. Ich schrieb es bereits in der Einleitung: Niemand schafft es allein an die Spitze. Über die Jahre hinweg haben Siegertypen durch ihr smartes Verhalten die Herzen und Köpfe hunderter Menschen gewonnen, die ihnen wiederum Sprosse um Sprosse auf der Karriereleiter hinaufhalfen.


    Doch wie schafft man es, sich instinktiv klug zu verhalten, anstatt sich nur durchs Leben zu wursteln? Die Antwort darauf kam mir an einem herrlichen Tag im letzten Winter. Ich war Skilanglaufen, zockelte in einer sauber präparierten Spur so vor mich hin, als ich hinter mir einen weiteren Langläufer bemerkte. Ich musste mir seinen kräftigen Beinschwung und seinen dynamischen Armeinsatz gar nicht weiter ansehen, um zu wissen, dass ich einem Profi im Weg war. Doch noch während ich die Energie sammelte, meine müden Beine aus der Spur zu heben, um den Super-Langläufer vorbeizu­lassen, glitt der schon elegant aus der Spur und überließ mir den präparierten Pfad. Als er fast aufgeschlossen hatte, verlangsamte er ein wenig, lächelte, nickte und sagte: »Guten Morgen. Toller Tag zum Langlaufen, was?«


    Ich strahlte. Wie taktvoll, so zu tun, als träfen sich hier zwei Ebenbürtige im Schnee! Ich wusste, dass er nicht dachte: »He, schau mich an. Hier bin ich!« Sondern: »Ah, da bist du ja. Lass mich dir Platz machen.«


    Wie ich in den ersten Absätzen dieses Buchs bereits schilderte, besteht zwischen diesen beiden Denkweisen ein himmelweiter Unterschied für Ihre Erfolgschancen im Leben. Wie schaffte es der Super-Langläufer, unsere Begegnung so elegant zu handhaben? Wurde er mit diesem Talent geboren? Nein. Seine Handlungen waren ganz bewusst; antrainierte, aber längst zur Gewohnheit gewordene Verhaltensmuster.


    Übung ist das A und O guter Kommunikation. Eine einzelne gute Aktion macht noch keinen Spitzenkommunikator. Brillante Kommunikation ist das Ergebnis vieler Jahre Übung, die Summe unzähliger kleiner Handlungen. Es ist die Folge ständiger Anwendung der 92 kleinen Tricks, die ich hier vorgestellt habe. Die daraus entstehenden Verhaltensmuster prägen Ihr Schicksal.


    Vergessen Sie nicht: Durch das Wiederholen von Handlungen schafft man Gewohnheiten.


    Ihre Gewohnheiten prägen Ihren Charakter.


    Und Ihr Charakter ist Ihr Schicksal.


    Möge Erfolg Ihr Schicksal sein.
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