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Josef Kirschner stellt in »Manipulieren - aber richtig« die einleuch-
tende These auf: Wir alle werden von Geburt an standig
manipuliert, und wir alle Versuchen taglich, unsere Mitmenschen zu
unseren Vorteil zu beeinflussen. Dieses permanente Bemiihen ist
ein wesentlicher Bestandteil des Zusammenlebens.

Wer sich freilich in diesem manipulativen Spiel behaupten will, wer
aus der Masse der Manipulierten heraustreten und sich selbstver-
wirklichen mdchte, statt ein Leben aus zweiter Hand zu fiihren,
mull die Spielregeln beherrschen. Die hierzu notwendigen
Kenntnisse vermittelt Kirschner in diesem Buch. Er macht seine
Leser mit den Manipulationsgesetzen vertraut und zeigt, wie man
sie im Alltag richtig anwendet. Wie man seine Argumente gut
verpackt und sich davor schitzt, (ibervorteilt zu werden, wie man
seinen eigenen Vorteil wahrt und die Schwachen der Gegner nutzt,
wie man sich gegenliber Autoritdten, Gesellschaft und Familie
behauptet und seine eigenen Vorstellungen durchsetzt. Josef
Kirschner macht mit diesem Buch deutlich, daf® jeder die Chance
hat, sein Leben selbst zu gestalten. Er mul} nur die Initiative hierzu
ergreifen.
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Wer diese Spielregeln beherrscht, wird sich,
seine Fihigkeiten und seine Ideen verwirklichen

Die Welt ist voll von ehrgeizigen und fleiBigen Menschen, die mit vieler-
lei auBBergewohnlichen Féhigkeiten ausgestattet sind. Trotzdem scheitern
sie mit allen ihren guten Vorsdtzen und Pldnen. Und das nur aus einem
einzigen Grund: Sie beherrschen die Gesetze und Methoden der Men-
schenbeeinflussung nicht.

Werbeleute, Politiker und professionelle Verkdufer wissen, wie man es
macht. Die Gesetze, deren sie sich bedienen, sind die jahrhundertealten
Gesetze der Manipulation.

Die meisten Menschen, die ihre Ziele und Vorsétze nicht oder nur teil-
weise verwirklichen konnen, resignieren sehr bald in ihrem Bemiihen, sich
durchzusetzen. Voll des Mitleids mit sich selbst geben sie anderen die
Schuld fiir ihr Versagen.

Deshalb gibt es in dieser Welt auch so viele Unzufriedene, die das Ver-
trauen in sich selbst verloren haben. Sie leben ein Leben aus zweiter Hand
und warten Tag fiir Tag darauf, dafl andere kommen und ihnen sagen, was
sie denken, glauben und kaufen sollen. Kritiklos, bequem und ergeben
machen sie sich zu Opfern der Manipulation durch andere.

Diese Menschen haben nicht erkannt, da3 Manipulation ein grundlegender
Bestandteil des menschlichen Zusammenlebens ist.

Seine Meinung durchsetzen, andere iiberzeugen, sich in einer feindseli-
gen Umwelt behaupten und nicht ausniitzen lassen, sich alles schaffen,
was man sich schaffen mochte - das bedarf der Beherrschung jener Spiel-
regeln des zielstrebigen Umgangs mit den Mitmenschen, mit denen jeder
Erfolg und damit ein wesentlicher Teil des personlichen Gliicks verbun-
den ist.

Wer diese Spielregeln beherrscht, wird sich, seine Féhigkeiten und seine
Ideen verwirklichen. Wer sich nicht die Miihe nimmt, sie zu erkennen, sie
taglich neu zu erforschen und sich mit ihrer Hilfe zu entfalten, darf sich
nicht wundern, wenn er ein Leben lang mit sich und der Umwelt un-
zufrieden ist.



Einige Hinweise, wie Sie aus diesem Buch
den grofitméglichen Nutzen ziehen konnen

Ehe Sie sich in die folgenden Kapitel vertiefen, sollten Sie ein paar
Gedanken dafiir aufwenden, in welcher Weise Sie sich das hier Gebotene
zunutze machen wollen.
Vor lhnen liegt kein Buch, in dem Sie ein bisschen bléttern sollten, um es
dann mit ein paar selbstgefilligen Bemerkungen zur Seite zu legen. Wenn
es allerdings IThre Absicht ist, dieses Buch nur oberflichlich zu
uberfliegen, steht es Thnen natiirlich frei. Sie sollten jedoch von vornher-
ein wissen, da3 Sie dann wenigstens 70 Prozent des Kaufpreises zum Fen-
ster hinausgeworfen haben.

Dieses Buch ist ein Ubungsbuch. Sein Inhalt ist so gestaltet, daB Sie dar-

aus einen mdglichst nachhaltigen Nutzen fiir Ihr tidgliches Leben ziehen

konnen. Sein Ziel ist, Ihnen die acht wichtigsten Prinzipien der Men-
schenbeeinflussung vorzustellen und in ihrer Anwendung zu erkldren.

Dariiber hinaus werden Sie stindig ermuntert, von den gewonnenen Er-

kenntnissen tdglich Gebrauch zu machen.

Dieses Buch ist also eine permanente Herausforderung an Sie, Thre Mit-

menschen besser und bewufiter zu manipulieren als bisher und daraus fiir

sich selbst alle Vorteile zu zichen.

Es ist ganz natiirlich, daB Sie sich vorerst an der Aufforderung »Manipu-

lieren Sie Ihre Mitmenschen« stolen werden. »Manipulation« - dieses

Wort hat in jiingster Zeit eine auflergewohnlich negative Bedeutung er-

halten. Es klingt heute im allgemeinen Sprachgebrauch nach hinterhélti-

gen Tricks, mit denen Leute aufs Kreuz gelegt werden. Nach boswilliger

Irrefiihrung. Nach Ausniitzen der Diimmeren, mit denen wir uns seltsa-

merweise selbst immer wieder identifizieren. »Manipulation«, das klingt

nach unfair, unerlaubt und unverantwortlich.

Mit diesen Klischeevorstellungen und den darin enthaltenen Irrtiimern

wird sich das folgende Kapitel auseinandersetzen.

Inhalt und Aufbau der Kapitel iiber die acht wichtigsten Gesetze des Ma-

nipulierens bestehen im wesentlichen aus zwei Teilen:

A Einer Beschreibung und Erkldrung des jeweiligen Gesetzes mit zahl-
reichen Beispielen und Hinweisen. Wir werden Methoden und Takti-
ken des Manipulierens ebenso analysieren wie die Hintergriinde des
Verhaltens jener Menschen, die mit diesen Methoden manipuliert
werden.

B Sie erhalten Anregungen, wie Sie sich die gewonnenen Erkenntnisse
selbst zunutze machen kénnen.
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Sie sollten sich deshalb mit jedem einzelnen Manipulationsgesetz langere
Zeit beschiftigen. Eines sollten Sie dabei bedenken: Nicht die exakte Be-
folgung jeder einzelnen Anregung entscheidet dariiber, ob Sie aus diesem
Buch alles das herausholen, was es Thnen zu bieten vermag. Entscheidend
sind allein die praktischen Vorteile, die Sie fiir Ihr weiteres Leben an je-
dem einzelnen Tag auf Grund dieser Anregungen erringen.
Manipulieren oder Uberzeugen oder Verkaufen oder Sich-Durchsetzen,
wie immer Sie es nennen, ist eine Fahigkeit, die erlernbar ist wie Buchhal-
tung, eine Fremdsprache oder eine Sportart. In jeder Disziplin entscheiden
zwei Dinge liber den Grad des Erfolgs:
A Sie miissen die Grundregeln verstehen und méglichst gut beherrschen.
B Sie miissen sich in der Disziplin durch stindiges Training immer mehr
vervollkommnen.
Genau das gilt auch fiir die Féhigkeit der Menschenbeeinflussung.



»Wenn ein Mensch den Mund aufmacht, um mit einem anderen
zu reden, hat er nur eines im Sinn: Er will ihn manipulieren«

Vielleicht gehoren Sie zu den Leuten, an denen die ungezihlten Slogans
iiber die Gefdhrlichkeit der Manipulation nicht spurlos voriibergegangen
sind. Slogans wie: »Wir sind das Opfer der Manipulanten in den Massen-
medien.« Oder: »Die grole Masse der Menschheit wird von einigen we-
nigen zu deren Vorteil manipuliert.« Oder: »Je perfekter die Kommuni-
kationsmittel, um so hilfloser sind wir der Manipulation durch jene
ausgeliefert, die diese Mittel beherrschen.«
Ehe wir uns mit den Gesetzen und Methoden des Manipulierens beschif-
tigen sollten wir uns mit einigen Denkirrtimern und Verhaltensklischees
auseinandersetzen, die dabei eine wichtige Rolle spielen.
Um eines von Anfang an klarzustellen: Es ist selbstverstindlich richtig,
daB einige wenige die grofle Masse der Menschen manipulieren, und zwar
in der ganz eindeutigen Absicht, fiir sich den gr6ftmdglichen Nutzen
daraus zu ziehen.
Richtig ist aber auch, dall wir alle ununterbrochen darauf warten, bis ir-
gend jemand kommt, der uns sagt, was wir denken, glauben, tun und kau-
fen sollen. Mit anderen Worten: Einer, der uns eine Entscheidung ab-
nimmt, die wir selbst nicht fillen konnen oder wollen, weil sie uns zu
mithsam ist.
Wir alle mdchten insgeheim zu den einigen wenigen gehdren, die es ver-
stehen, andere auszuniitzen. Andererseits konnen und wollen wir uns
grundsétzlich gar nicht der Manipulation durch andere entziehen.
Es hat deshalb wenig Sinn, sich in einer praktischen Auseinandersetzung
wie dieser liber die Geféhrlichkeit der Manipulation zu verbreiten. Viel
mehr interessiert uns, in welchem Maf3e wir
e uns die Methoden der Manipulation und die ihnen zugrunde liegenden
Gesetze selbst zunutze machen kdnnen, und wie
e wir uns davor bewahren konnen, dafl andere uns zu unserem Nachteil
ausniitzen.
»Manipulation«, sagt der Schweizer Gelehrte Adolf Portmann, »ist ein
Grundphénomen unseres Menschseins.« Der amerikanische Menschen-
kenner Professor Walther G. Pinecoke behauptet: »Wenn immer ein
Mensch den Mund aufmacht, um mit einem anderen zu reden, hat er im
Grunde genommen nur eines im Sinn: Er will ihn manipulieren und den
grofBten Nutzen daraus ziehen.«
So iibertrieben Pinecokes Behauptung auch klingen mag, sie deckt doch
ein grundlegendes Motiv unseres Verhaltens auf.
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Wir versuchen tatsdchlich unser ganzes Leben lang, uns anderen gegen-

iber zu behaupten. Sie sollen das tun, was wir von ihnen erwarten. Sie

sollen uns anerkennen und respektieren. Sie sollen unsere Féhigkeiten
akzeptieren und uns weiterhelfen.

Was immer uns diesem Ziele ndherbringt, ist uns recht. Sei es die Aus-

iibung einer Macht, der Einsatz von Geld oder Autoritit. Oder der Ge-

brauch irgendeiner anderen Art des Sich-Produzierens.

e Der Chef sagt: »Wenn Sie nicht das vorgeschriebene Soll erreichen,
kann ich Thnen leider die Pramie nicht ausbezahlen.«

e Der Lehrer sagt: »Wenn ihr nicht sofort still seid, bekommt ihr eine
Strafarbeit.« Er sagt: »Wenn du nicht brav lernst, muf} ich dir eine Fiinf
einschreiben.«

e Der eine sagt: »Mein ndchster Wagen muf3 noch ein paar PS mehr und
ein paar Extras haben.«

e Die Hausfrau kauft das neue Waschmittel, weil es ihr eine noch wei-
Bere Wische verspricht, obwohl sie das neueste Weill vom bisherigen
Weil} schon langst nicht mehr unterscheiden kann.

e Der andere sagt: »Dem X werde ich es aber zeigen, er hat gesagt, ich sei
ein unfahiger Trottel.«

e Der Millionér sagt: »Der Y hat eine Million mehr als ich, aber im néch-
sten Jahr werde ich ihn iiberrunden.«

¢ Die Leute, die die Autoritdt des Staates représentieren, sagen: »Wer das
Gesetz nicht befolgt, muf} bestraft werden.« Im Grunde genommen sind
sie aber nur darauf aus, dal ihre eigene Autoritit nicht untergraben
wird.

In vielen der hier angefiihrten Félle wird eine ganz bestimmte Methode

angewandt, um ans Ziel zu kommen: die Angst-Methode. Genau be-

trachtet, ist die Angst {iberhaupt eines der hdufigsten Motive fiir unser

Verhalten. Die Angst, die wir selbst haben und die unser Handeln be-

stimmt. Und die Angst, die wir anderen machen, um sie fiir unsere Ab-

sichten gefligig zu machen.

e Der Lehrer droht den Schiilern mit Strafe oder schlechten Noten, und
die Kinder haben Angst vor der Strafe. Sie fiirchten die schlechten No-
ten, denn diese konnten ihren Eltern nicht gefallen. Kinder aber haben
Angst davor, ihren Eltern nicht zu gefallen.

e Die Eltern wieder haben Angst, daf ihr Kind in der Schule nicht beste-
hen konnte, deshalb beniitzen sie ihrerseits wieder die Angst, um die
Kinder zu gréferen Leistungen anzuspornen.

e Der Staat droht stindig mit Strafe, und die Biirger haben Angst, sich
dabei erwischen zu lassen, wenn sie die Regeln brechen, die ihnen der
Staat vorschreibt. Vorausgesetzt, sie haben nicht das erforderliche Geld,
um sich einen gewitzten Anwalt oder Steuerberater zu leisten, der fiir
sie eine Liicke des Gesetzes ausfindig macht.
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e Wir alle haben Angst davor, unsere Posten zu verlieren; und die Leute,
fiir die wir arbeiten, sind nicht daran interessiert, uns diese Angst zu
nehmen.

¢ Die vielleicht am meisten verbreitete Angst ist jene, wir kdnnten in un-
serer engeren Gemeinschaft nicht bestehen oder nicht anerkannt wer-
den. Wir bemiithen uns krampfhaft, alles zu tun, was »man« tut, um
nicht unangenehm aufzufallen. Wir gehen mit der Mode und versuchen
»up to date« zu sein. Ob wir nun Witze erzdhlen, iiber unseren Urlaub
reden oder uns vielleicht als Funktiondr, Vortragender oder
Besserwisser produzieren. Der Lohn, nach dem wir lechzen, ist die An-
erkennung.

o Natiirlich haben auch die »Groflen« Angst, die Leute, die ganz oben
stehen auf der beruflichen oder gesellschaftlichen Pyramide der Be-
wunderung. Die Chefs, die Stars, die Fithrer und Posteninhaber. Sie
werden ununterbrochen von denen gejagt, die hinter ihnen nach vorne
dringen. Jeder, der oben ist, mochte dort bleiben. Die Angst, verdrangt
zu werden, hélt ihn Tag und Nacht in Atem.

Genau wie die Manipulation, ist auch die Angst ein - um mit Adolf Port-
mann zu sprechen - »Phdnomen unseres Menschseins«. Es gibt Menschen,
die es verstehen, den anderen Angst zu machen, um ihre Absichten bei
ihnen durchzusetzen. Und es gibt die anderen, die es weniger gut ver-
stehen, die dafiir aber von der Angst getrieben werden, sie kdnnten nicht
erfiillen, was die anderen von ihnen erwarten.
Auch hier ist es miiig fiir uns, die Frage nach Schuld und Schuldigen zu
stellen. Wir alle sind Angstmacher, wir alle sind Opfer. Wichtig ist fiir uns
zu klédren, in welchem Malle wir tdglich der Angst-Manipulation durch
andere unterliegen. Vor allem aber, wie wir unseren Bereich freier
Entscheidung erweitern kénnen und wollen, indem wir unsere Angste
bewult erkennen und kontrollieren lernen.
Jeder wird schlieBlich fiir sich entscheiden miissen, ob er selbst in Zukunft
besser als bisher die Angst dazu beniitzen will, um andere zu mani-
pulieren. Es steht ja auch in jedermanns eigener Entscheidung, sich einem
anderen gegeniiber damit durchzusetzen, daf3 er ihm eine geladene Pistole
an die Schlife halt.
Die Frage erhebt sich hier: Wire das auch eine Form der Manipulation?
Natiirlich nicht. Die Manipulation, wie wir sie verstehen, geht vom be-
wulten Verstdndnis fiir den anderen, den von uns Manipulierten, aus. Sie
niitzt seine Tréigheit, sein Unwissen, seine Bequemlichkeit und Unsi-
cherheit, aber sie gefahrdet ihn nicht in seiner Existenz. Er soll die Chance
haben, besser zu sein als wir. Das ist ein wesentliches Merkmal des tagli-
chen manipulativen Spieles, das ohne Gegner nicht spielbar wére.

Dieses Spiel des Sich-Durchsetzens, dieses »Phdnomen unseres Mensch-

seins«, ist fiir und auf jeden anwendbar. Wer es besser versteht und be-
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herrscht, wird besser abschneiden als der andere, der es nicht versteht und
weniger gut beherrscht.

Wir stehen in diesem Spiel vor allem sechs Gegnern gegeniiber. Alle ver-
folgen sie das gleiche Ziel wie wir. Alle wollen sie ihren Vorteil, der
durchaus unser Nachteil sein kann. Manche von ihnen wenden dabei die
raffiniertesten Methoden an, die sich Menschen ausdenken konnen. Die
Gegnerschaft geht quer durch die Familien und Arbeitsplitze,
Freundschaften und Gruppen. Sie besteht im Kindergarten genauso wie in
der sogenannten grofen Gesellschaft. Gar nicht zu reden vom Geschift,
der Politik oder dem kulturellen Bereich.

In dieser Gegnerschaft sind alle Mittel erlaubt, oder zumindest fast alle.
Auch wenn nach auflen hin die Form gewahrt und Mitgefiihl geheuchelt
wird. Letzten Endes ist sich jeder doch selbst der Néchste.

Lassen Sie uns deshalb im ersten Manipulationsgesetz die sechs groBen
Gegner einmal in Augenschein nehmen, wie der Boxer seinen Konkur-
renten bei der Abwaage am Tag vor dem Fight um die Weltmeisterschaft.



Erstes Manipulationsgesetz

Im tdglichen Spiel der Manipulation stehen wir vorwiegend sechs Geg-
nern gegeniiber. Sie alle versuchen, sich uns gegeniiber durchzusetzen.
Wir wiederum versuchen, uns bei ihnen durchzusetzen und unseren ei-
genen Vorteil daraus zu ziehen.

In welchem Malle der eine oder andere dabei erfolgreich ist, hiangt nicht
unwesentlich davon ab, daB} er diese Gegner bewult erkennt und studiert
und sich den gewonnenen Erkenntnissen geméaf folgerichtig verhlt.

Die sechs Gegner sind.:

—_—

Das andere Geschlecht.

Alle, die unserem Weiterkommen und unserer Anerkennung im Wege
stehen.

. Die Autoritdten und alle, die sich eine Autoritdt zunutze machen.

. Die Gesellschaft, in der wir leben.

. Die Medien.

. Die Familie.
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»Wenn Sie wollen, daf3 die Leute iiber Sie reden,
miissen Sie anecken«

Dieses Gesetz verlangt nicht mehr und nicht weniger von Thnen, als daf3
Sie sich mit Thren Gegnern vertraut machen. Es verlangt, daf3 Sie sich mit
der Realitdt anfreunden, dafl im Spiel der tdglichen Manipulation jeder,
wirklich jeder, in dem hier beschriebenen Sinne Ihr Gegner ist. Sie lieben
ihn vielleicht, sie mdgen ihn, er ist Ihr Freund oder Ihr Kind. Das alles
aber @ndert nichts an der Tatsache, daB stdndig er Sie oder Sie ihn zu ma-
nipulieren versuchen.

Wenn Sie einen Menschen lieben, werden Sie versuchen, diese Liebe fiir
sich zu erhalten. Sie werden versuchen, sich ihm von Ihrer besten Seite zu
zeigen. Sie werden versuchen, ihn von dem zu iiberzeugen, von dem Sie
annchmen, dal} es Sie liebenswert macht.

Im Grunde genommen tun Sie damit nichts anderes als die Autofirma X,
die alle Vorteile ihres Produkts herausstreicht, um es fiir die Kéaufer at-
traktiv zu machen.

Das bewulite Erkennen dieser Realitit und der daraus resultierenden
Gegnerschaft ist die Voraussetzung dafiir, Thre Pldne und Ideen, Ihre
Wiinsche und Gefiihle und damit sich selbst und Thre Vorziige zielstrebig
zu yverkaufen«.

Ich war, gerade zu einer Zeit, als ich bereits Material fiir dieses Buch sam-
melte, einer der Autoren der Fernsehsendung »Wiinsch Dir Was«. Es war
wohl die umstrittenste, meistdiskutierte und am meisten angegriffene
Unterhaltungssendung, die es im deutschsprachigen Fernsehen bis zu
dieser Zeit gab.

Ich verrate kein Geheimnis, wenn ich sage, dal wir ein wesentliches Ziel
dieser Sendung darin sahen, die Zuschauer - es waren manchmal bis zu 30
Millionen - zu provozieren, zum kritischen Denken und zur kritischen
Stellungnahme gegeniiber aufgezeigten Problemen herauszufordern. Um
es noch klarer zu sagen: Wir wollten die Zuschauer in diesem Sinne ma-
nipulieren.

Zu den interessantesten Erfahrungen, die ich wihrend meiner fast drei-
jéhrigen Tétigkeit bei »Wiinsch Dir Was« machte, gehort die Begegnung
mit einer 158 Zentimeter grof3en, zierlichen, schwarzhaarigen Frau, deren
Leben sich durch diese Sendung vollig verdnderte. Thr Name ist Esther
Vilar.

Wir hatten die Idee, sie mit Miittern und Tochtern der Kandidatenfamilien
dieses Quiz-Spiels diskutieren zu lassen. Einige von uns hatten die
revolutiondren Ansichten gelesen, die sie {iber das Verhiltnis von Mann
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und Frau geduflert hatte. Bis zu diesem Zeitpunkt aber kannten nur ver-
héltnisméBig wenige Menschen den Namen Vilar oder den Titel ihres
Buches »Der dressierte Mann«.

Wir luden diese Frau also zu der Sendung ein. Am Abend ihrer Ankunft
saf} ich mit ihr in einem Wiener Spezialititenrestaurant, um den bevor-
stehenden Auftritt zu besprechen. Ich merkte bald, daB3 zwischen den ag-
gressiven AuBerungen in ihrem Buch und ihrem Verhalten ein groBer
Unterschied bestand. Ich erinnere mich noch genau daran, wie sie mich
angstlich fragte: »Sagen Sie mir bitte gleich, was ich alles vermeiden mu$,
um beim Publikum nicht anzuecken.«

Da saf} also eine Frau vor mir mit groBartigen, aulergewo6hnlichen Ideen,
aber sie hatte keine Vorstellung davon, wie sie diese Ideen den Leuten
verkaufen sollte. Diese Frau war in ihrem Denken eine einzige Provoka-
tion, aber sie sah den Weg nicht, auf dem sie damit an die Menschen her-
ankommen konnte, die sie so gerne provoziert hitte. Sie sah den Gegner
nicht als den Gegner, den sie iiberzeugen muflte. Sie sagte nur, ein wenig
hilflos an ihrem Weinglas nippend: »Sagen Sie mir bitte gleich, was ich
alles vermeiden muf}, um beim Publikum nicht anzuecken.«

In ihrem Buch beschrieb sie iiber 200 Seiten, wie Frauen ihre Ménner ma-
nipulieren, aber als es darum ging, sich selbst durch bewufite Manipula-
tion einem Millionenpublikum zu verkaufen, versagte sie.

Ich gab ihr damals den Rat: »Wenn Sie wollen, daf die Leute {iber Sie
reden und iiber Thre Ansichten diskutieren, dann miissen Sie genau das
Gegenteil dessen tun, was Sie vorhaben. Sie miissen anecken.« Das tat sie
dann auch. Und wie sie es tat! Noch wiahrend der Sendung riefen Zu-
schauerinnen an und drohten, sie wiirden dieses »blode Weib« aus der
Stadt priigeln. Zeitungen veroffentlichten noch Monate spéter Artikel {iber
sie. In ungezdhlten Familien war ihr Auftritt noch lange nachher
Gespriachsthema Nummer eins. Thr Buch schnellte an die Spitze der Best-
sellerlisten empor und brachte der Autorin viel Geld. Ich habe Thnen die-
ses Beispiel erzdhlt, weil ich Thnen zeigen wollte, wie wichtig es ist, die
Beeinflussung Threr Mitmenschen nicht vom Zufall abhéngig zu machen,
sondern sie bewullt und zielstrebig zu betreiben. Vor allem aber sollten
Sie wissen, wer Thre Gegner sind, denen Sie Tag fiir Tag in Threm Bemii-
hen gegeniiberstehen.



Gegner Nummer I - Das andere Geschlecht

Das andere Geschlecht ist der erste Gegner, bei dem Sie sich unentwegt
durchsetzen miissen. Oder aber er setzt sich Thnen gegeniiber durch, weil
er es versteht, Sie zu seinem Vorteil zu manipulieren.

Sie wollen diesem Gegner imponieren, ihn erobern und vielleicht auch
heiraten. Moglicherweise mochten Sie ihn nur dazu kriegen, schnell ein-
mal mit Thnen ins Bett zu gehen. Viele behaupten, das alles trife auf sie
nicht zu. Aber diese Behauptung, die sie iiberall verbreiten, ist natiirlich
nichts anderes als der Versuch, anderen durch ihre angebliche Uberlegen-
heit zu imponieren. Oder es ist nur ein Versuch, sich vor einer Enttiu-
schung zu bewahren. Wer von vornherein sagt: »Diese Frau bedeutet mir
im Grunde genommen iiberhaupt nichts«, kann nachher, wenn er bei ihr
abgeblitzt ist, leicht behaupten: »Es war ja sowieso nicht ernst gemeint.«
Wie dem auch sei, die meisten Leute heiraten schlieSlich doch, weil sie
sich beim anderen oder der andere sich bei ihnen durchgesetzt hat. Die
Ehe ist dann wihrend ihrer gesamten Dauer durch das tdgliche Spiel be-
stimmt, in dem jeder versucht, dem anderen gegeniiber seine Position zu
behaupten.

Es findet so etwas wie ein Guerillakrieg der ununterbrochenen gegensei-
tigen Manipulation statt, der nicht selten zur offenen Feldschlacht ausartet,
wenn beide Gegner die Spielregeln der Manipulation nicht verstehen und
beherrschen.

Dann allerdings enden die Kampfhandlungen im Extremfall so wie bei
dem 34 Jahre alten kaufménnischen Angestellten Gerhard K. aus Westfa-
len, von dem ich kiirzlich in der Zeitung las. Er totete seine 22jdhrige Frau
durch 17 Stiche mit einem Schraubenzieher, weil sie ihm wéhrend des
Abendessens vorgehalten hatte, dafl ihr Hausfreund in der Liebe ausdau-
ernder sei als er.

Andere wieder wihlen den weniger blutigen Weg einer Scheidung, wenn
sie es nicht vorziehen, den Rest ihres Lebens aus irgendwelchen Griinden
in Resignation und hilfloser Selbstbemitleidung dahinzuvegetieren. Und
warum das alles?

Die Antwort ist ganz einfach: Weil sie nicht erkannten, da3 jedes Zusam-
menleben zweier Menschen vom ununterbrochenen Bemiihen jedes ein-
zelnen geprégt ist, sich dem anderen gegeniiber durchzusetzen.

Wer das als unumstoBliche Tatsache anerkennt, wird nicht jeden
manipulativen Versuch des Gegners als personliche Beleidigung
betrachten, auf die er mit einer Kriegserkldrung reagieren mufl. Er wird
statt dessen
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das Spiel aufnehmen und seinerseits mit manipulativen Maflnahmen rea-
gieren.

Wer das verstanden hat, wird neben seinem eigenen Bemiihen um Aner-
kennung auch akzeptieren, da3 der andere genau dasselbe versucht.

Einer der vielen Vorteile des Wissens um die Manipulationsgesetze ist es,
dafl man einem Angriff nicht unbedingt mit einem Gegenangriff begegnen
muB, sondern mit einer Geste, die den Gegner gewaltlos entwaffnet.
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Gegner Nummer 2 - Alle, die unserem
Weiterkommen im Wege stehen

Aus Griinden, die zu erforschen Philosophen, Psychologen und anderen
geschulten Theoretikern vorbehalten bleiben soll, sind wir alle unentwegt
bestrebt, im Leben weiterzukommen. Wir mochten stdndig mehr verdie-
nen und durch das Vorriicken in immer hohere berufliche und gesell-
schaftliche Positionen immer groferen EinfluB und starkere Anerkennung
erringen.

Auf diesem Weg nach oben stehen uns immer ein paar Leute im Wege,

die uns daran hindern; oder die uns behilflich sein konnten, es aber nicht

sind.

Sie alle miissen wir im Sinne der manipulativen Spielregeln als unsere

Gegner betrachten.

Zu ihnen gehoren:

1. Die Person, die die Position innehilt, die wir selber gerne hétten.

2. Die Person, die auf dieselbe Position aus ist wie wir.

3. Die Person, die dariiber entscheidet, wer den néchsten Schritt im Auf-
stieg zuerst machen darf, oder die uns bei unserem néchsten Schritt
entscheidend helfen kann.

Natiirlich ist eine gewisse Voraussetzung fiir unser Vorwértskommen eine

fachliche Eignung. Aber wir alle wissen, daf3 die besten Leute keinesfalls

immer auf dem Posten stehen, der ihnen zukdme.

Es gibt unendlich viele brave, emsige, hochqualifizierte Idealisten, die

sich mit ihrer Leistung allein durchsetzen wollen, aber es doch nie

schaffen. Und warum nicht?

Lassen wir Claude G. Hopkins, einen Pionier der amerikanischen Wer-

bung und der modernen Verkaufstechnik, darauf die Antwort geben. Er

sagt: »Es geniigt nicht allein, gut zu sein. Mindestens genauso wichtig wie

Konnen, Wissen, Fleil und guter Wille ist die Fahigkeit, die Leute dazu

zu bringen, uns und unsere Leistung anzuerkennen und zu unserem

Vorteil zu honorieren.«

Weil dies nur selten ohne unser Zutun geschieht, miissen wir die Gesetze

des Sich-Durchsetzens studieren und die daraus resultierenden Folgerun-

gen fiir unser Weiterkommen praktisch verwirklichen.
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Gegner Nummer 3 - Die Autoritditen und alle, die sich Autoritdt
zunutze machen

Bei vielem, das wir tun wollen, sehen wir uns jenen Menschen wie un-
nahbaren Bollwerken gegeniiber, die sich eine Sonderstellung in der
Hierarchie des Zusammenlebens erkdmpft haben: den Status einer Auto-
ritdt. - Die am stdrksten in unserem Denken verwurzelten Autorititen
sind:

e Vater und Mutter

e Der Vorgesetzte

Der Stérkere

Der Staat und jene, die vorgeben, ihn zu verkdrpern

Fachleute aller Art

Die Mehrheit

Titeltrager

Ein Kind mag hundertmal mit dem, was es will, recht haben. Wenn sein
Vater sagt: »Ich weill es besser, ich bin dein Vater«, wird er sich damit
schlielich durchsetzen.

Wenn Sie einem Menschen gegeniibertreten, der sich hinter der Autoritét
einer Behorde verschanzen kann, sind Sie von vornherein bei Ihren Be-
miithungen im Nachteil. Er hat irgendeine Vorschrift, auf die er sich beruft
und auf die er personliche Verantwortung abschieben und Sie damit
erpressen kann. Das einzige, worauf Sie sich berufen konnen, ist Thr eige-
ner Vorteil. Aber der Staat wird nicht miide, Thnen einzuhdmmern, daf}
das Wohl der Allgemeinheit Threm persénlichen Wohle vorgeht.

Arzte, Rechtsanwilte, Automechaniker, Installateure - mit einem Wort:
die Fachleute - niitzen ihr iiberlegenes fachliches Wissen als Mittel der
Manipulation. In und mit ihrer Standesgemeinschaft verteidigen sie ihren
Autoritétsstatus gegeniiber den Auenstehenden.

Wer den Status einer Autoritit im Umgang mit anderen Menschen ein-
setzen kann, hat von Anfang an eine giinstigere Voraussetzung dafiir,
seinen Vorteil durchzusetzen. Der Status signalisiert dem anderen: »Ich
bin mehr als du, ich weifl mehr als du, ich habe eine Macht hinter mir, die
du nicht hast.«

Wir werden ein Leben lang dazu erzogen, zu gehorchen und Autoritdten
anzuerkennen. Ist es ein Wunder, daBl jeder darauf aus ist, diesen Vorteil
im Umgang mit anderen fiir sich einzusetzen? Wohlgemerkt: Es ist dabei
gar nicht entscheidend, ob einer tatséchlich eine Autoritdt ist. Nicht jeder
wird schlielich von seiner Krankheit geheilt, weil ihn ein Arzt behandelt
hat. Entscheidend fiir den Anfangsvorteil im manipulativen Spiel ist, daf3
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einer imstande ist, einem anderen gegeniiber seinen Status einzusetzen.

Wir konnen ein manipulatives Mandver von zwei Standpunkten aus star-

ten:

1. Wir eignen uns selbst einen Autoritétsstatus an und spielen ihn anderen
gegeniiber aus.

2. Wir setzen einer Autoritdt gegeniiber andere Methoden der Manipu-
lation ein und neutralisieren dadurch den Vorteil des Gegners.

Eines diirfen wir bei alldem jedoch als gegeben ansehen: Hinter jeder Au-

toritét steht ein Mensch mit ich-bezogenem Denken, mit Wiinschen und

Schwichen. Er ist deshalb wie alle anderen verwundbar durch die Spielre-

geln der Manipulation, die sich jeder zunutze machen kann.
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Gegner Nummer 4 - Die Gesellschaft, in der wir leben

»Warumg, so fragte einmal der gescheite George Bernard Shaw, »malt
sich die Frau eines Blinden die Lippen an?«

Warum, so kdnnen wir weiterfragen, malen sich Frauen {iberhaupt die
Lippen an? Warum héngen sie sich siindteure Nerze um, wenn sie fiir ein
paar Stunden ins Theater gehen? Warum miissen Ringe aus Gold und mit
Brillanten besetzt an ihren Hdnden glitzern? Warum fiittern Millionen
Frauen in der Welt die Kosmetikindustrie mit immer neuen Milliarden
Dollars, Mark, Pfunden, Franc, Schillingen und Lire? Fiir ein bifichen
mehr Rot oder Braun im Gesicht, ein paar weniger Falten um die Augen,
etwas Griin oder Blau auf den Lidern.

Warum behdngen die Ménner ihre Frauen mit Nerzen und Brillanten?
Warum muf} es ein Mercedes, Jaguar, Rolls-Royce sein? Warum raufen
sie sich so um offentliche Amter, die ihnen Gelegenheit geben, ab und zu
einmal im Mittelpunkt allgemeiner Bewunderung zu stehen? Zu den
schonsten Augenblicken in unserem Leben gehoren jene, wenn wir irgend
jemandem sagen oder auch nur signalisieren kénnen: »Schau her, ich bin
der und der und das und das und verdiene soundsoviel«, und in den Augen
des anderen erkennen wir ein Anzeichen von Neid und Bewunderung.
Warum das alles?

Es wird wohl daran liegen, dall wir ununterbrochen jemandem imponieren
wollen. Vielleicht wollen wir es selbst gar nicht so sehr, aber andere
zwingen uns dieses Verhalten auf. Sie fordern uns permanent dazu heraus,
es anderen gleichzutun, es noch besser zu machen, mit der Mode zu
gehen, im Leben zu bestehen. Sie férdern den Drang in uns, immer etwas
anderes zu sein als das, was wir gerade sind.

In diesem Bemiihen stehen wir mit allen in einem unerbittlichen Wettbe-
werb, in dem wir wenigstens hin und wieder ein Gefecht gewinnen moch-
ten. Manche halten diese kleinen Siege im Leben fiir so wichtig, dal3 sie
alles, was sie haben, dafiir einsetzen und nicht selten auch verlieren.
Andere wieder halten das alles fiir sinnlosen Konsumzwang, oder sie nen-
nen es eine Versklavung durch blinden Fortschrittsglauben. Sie haben gar
nicht so unrecht. Ein hohes MaB an Sinnlosigkeit wohnt diesem Verhalten
zweifellos inne. Es liegt aber jederzeit an uns zu entscheiden, wie sehr wir
uns davon beherrschen lassen. Es liegt auch an jedem von uns, die
Grenzen zu erkennen und abzustecken, bis zu denen wir uns von anderen
herausfordern und zu deren Vorteil ausniitzen lassen.

Fest steht jedenfalls, da3 unser Imponierverhalten von anderen gefordert
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wird. Der Kreislauf, in den sie uns zu dridngen versuchen, ist stets der-
selbe:

1.

2.

Sie reden uns ein Vorbild ein, ein Verhaltensklischee, das sie als allge-
meingiiltig und richtig festgelegt haben.

Sie versprechen uns Belohnung dafiir, wenn wir uns diesem Klischee
entsprechend verhalten. Sie versprechen uns Beforderung oder Orden.
Sie versprechen uns, dafl andere uns bewundern werden, wenn wir uns
klischeegerecht verhalten.

. Wenn wir uns ihrem Klischee gerecht verhalten, bentitzen sie uns und

andere dazu, wieder anderen vorzuhalten: »Schau dir die an, die ver-
halten sich richtig, warum nicht auch du?« Und diese anderen werden
unsicher und fragen sich: »Wenn so viele sich so verhalten, wird es
schon richtig sein. Da muf} ich es wohl auch so machen.«

In diesem Kreislauf werden wir einmal die einen und ein anderes Mal die
anderen sein. Bis zu dem Zeitpunkt, an dem wir die Zusammenhénge er-
kennen und aus dem Kreislauf ausbrechen, um unser Verhalten nicht mehr
allein durch andere bestimmen zu lassen.

Mit anderen Worten: Wir erkennen die Gesetze der Manipulation und
machen sie uns in zweierlei Weise zunutze:

Wir bestimmen selbst, wieweit wir uns manipulieren lassen.
Wir lassen uns nicht mehr nur von anderen zu deren Vorteil ausniitzen,
sondern setzen ihre Mittel ebenso zu unserem eigenen Vorteil ein.
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Gegner Nummer 5 - Die Medien

Die Medien, das sind die Zeitungen und Illustrierten, der Rundfunk, das
Fernsehen, die Plakate, das Kino, die Biicher. Sie vermitteln uns Informa-
tionen, Unterhaltung und eine Vielzahl von Botschaften, die irgendwelche
Leute fiir uns ausgewdhlt, erfunden und aufbereitet haben. Die Medien,
das sind die Trdger der manipulativen Impulse einiger weniger an die
Massen, sie sind die Trager der Werbung. Was wir kritiklos aufnehmen
und gldubig befolgen, wird uns im Sinne der wenigen beeinflussen. Was
wir kritisch priifen und in seinen Zusammenhingen und Absichten
erkennen, werden wir uns in dem Male zunutze machen, in dem wir es fiir
uns als richtig erkannt haben.
Ein Mann namens Victor O. Schwab war iiber 40 Jahre lang auf dem Ge-
biet der Werbung tétig, ehe er seine Erkenntnisse in einem Buch zusam-
menfafite. In der Einfithrung zu diesem Buch nennt er fiinf Faktoren, die
er fiir den Verkauf eines Produkts fiir wichtig hélt:
1. Die Aufmerksamkeit des potentiellen Kéufers erregen.
2. Thm einen Vorteil aufzeigen, den das Produkt fiir ihn hat oder haben
kann.
3. Diesen Vorteil beweisen.
4. Beim Kaufer das Bediirfnis wecken, den Vorteil wahrzunehmen.
5. Den Kéufer zum Handeln auffordern.
Das also sind die klassischen Grundregeln jedes guten Verkéufers, mit de-
nen er sich uns via Fernsehen oder Zeitung oder am Ladentisch nihert, um
uns zum Kauf zu iiberreden.
Achten Sie auf eines: Er fragt dabei vorerst nicht etwa, ob wir dieses Pro-
dukt auch wirklich brauchen. Er fragt lediglich: »Wie mache ich dem
Kéufer mein Produkt so schmackhaft, daf3 er es schlieBlich kauft?«
Aber die Werbung ist nur ein Teil dessen, womit uns die Medien kon-
frontieren. Da sind auch die sogenannten Facts, die Informationen, die
Berichte und Geschichten, mit denen sie uns die weite und die kleine Welt
ins Haus liefern und erkldren, warum manches so ist, wie es ist.
Alles das beeinfluBt unsere Meinung und unsere Entscheidungen in dem
Malfe, in dem wir zulassen, daf} es uns beeinflufit. Dariiber hinaus haben
die Medien und die Leute, die sie betreiben, fiir sich einen eigenen Status
der Autoritdt geschaffen, den der Alles-Wissenden und Immer-recht-
Habenden. Sie haben auch tatsdchlich immer recht, allerdings nur so
lange, bis wir darangehen, selbst zu tiberpriifen, was auch fiir uns richtig
ist.
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Dariiber hinaus sollten wir nicht vergessen: Auch die Medien selbst sind
Produkte, die sich uns verkaufen wollen. Und die Grundsitze, nach denen
sie dabei vorgehen, sind genau dieselben, die Victor O. Schwab seinem
Buch iiber die Methoden der Werbung vorangestellt hat.

Was kénnen wir daraus folgern?

Wir konnen daraus folgern, da3 immer und iiberall, von den Medien bis
zu den Ladentischen in jedem Geschift, ein Unterschied besteht zwischen
dem Produkt selbst und seinem Wert fiir uns und dem Inhalt der Anprei-
sungen, mit denen es uns verkauft werden soll.
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Gegner Nummer 6 - Die Familie

Es ist ganz natiirlich, daf8 Sie sich an dieser Stelle erst einmal fragen:
»Was, meine Familie soll fiir mich auch ein Gegner sein?«

Natirlich ist es so, auch wenn Sie es vorerst nicht mit einem so harten
Wort bezeichnen wiirden. Aber ich habe selbst erst heute abend wieder
eine Kostprobe davon abbekommen.

Mein dreijdhriger Sohn kam plérrend die Stufen zu meinem Arbeitszim-
mer heraufgestiegen. Mit der einen Hand fuchtelte er wild um sich, in der
anderen hielt er eine abgeschilte Banane. Es dauerte einige Zeit, bis ich
herausfand, was er mir klarmachen wollte, wihrend dicke Tridnen seine
Wangen herunterkullerten.

Es stellte sich heraus, dal} er statt der Banane liecber ein schones Stiick
Schokolade gegessen hitte. Seine Mutter war allerdings der Meinung, daf3
ihm Vitamine viel besser titen als das »siile Zeugs, das nur deine Zéhne
kaputtmacht«.

Ich dachte ebenfalls, dal} die Banane fiir den kleinen Schreihals gesiinder
sei. Das versuchte ich ihm auch klarzumachen. Wenn Sie selbst Kinder
haben, werden Sie ahnen, wieviel Uberzeugungskraft solche Argumente
bei einem Kind haben.

Da sagte ich, fiir ihn vollig unerwartet: »Na gut, wenn du diese verflixte
Banane nicht essen willst, dann lal doch wenigstens mich einmal davon
abbeiflen.« Die Aufforderung iiberraschte ihn so sehr, daB3 er zundchst
einmal zu heulen aufhérte und das Ding, instinktiv besitzergreifend, an
seine Brust driickte. Er guckte mich mit groBen Augen an, als wollte er
fragen: »Was ist denn mit dir los? Willst du mich wirklich nicht mehr
weiter zwingen, das zu tun, was ich nicht tun will?«

SchlieBlich streckte er mir die Banane hin, ich bif} herzhaft ab und kaute
zufrieden, wihrend ich mich nicht mehr weiter um ihn kiimmerte. Da
dachte er wohl, daB die Banane vielleicht wirklich gar nicht so schlecht
fiir ihn sei und zog sich bald schmatzend und zufrieden in eine Ecke
zuriick.

Moglicherweise war damit sein Bediirfnis nach Beachtetwerden befrie-
digt, nachdem er Mutter und Vater gezwungen hatte, sich mit ihm und
seinem Problem zu beschiftigen.

Ein unbedeutendes Alltagserlebnis, werden Sie jetzt sagen und haben
vollkommen recht damit. Aber der Alltag ist nun einmal das weiteste Feld
im Spiel der gegenseitigen Manipulation. Und was taten wir denn da in
unserer kleinen Familie anderes:
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e Der Junge wollte seine Schokolade haben. Sein Wunsch wurde nicht
erfiillt.

e Seine Mutter wollte, dafi er statt der Schokolade eine Banane if3t.

o Der Junge aber wollte Anerkennung seines Wunsches. Er hatte nicht die
Macht und die Mittel, sich mit seinem Wunsch durchzusetzen. Also
griff er zu der Methode, die ihm zur Verfiigung stand: Er plérrte.

e Auflerdem suchte er sich in mir einen Verbiindeten, der ihm helfen
sollte, seinen Wunsch durchzusetzen.

e Ich hitte nun meinerseits meine Autoritdt einsetzen und ihn auf ir-
gendeine Weise zwingen konnen, die Banane zu essen. Da ich aber
ahnte, daBl ich damit nur einen bedingten Erfolg erringen, ihn aber kei-
nesfalls liberzeugen wiirde, wandte ich eine andere Methode an.

e Der Junge schien dadurch in seinem Aufmerksamkeitsbediirfnis be-
friedigt.

e Ich war meinerseits in meiner Autoritét als iiberlegen handelnder Vater
bestitigt und zufrieden.

e Meine Frau war jedenfalls nicht unzufrieden, weil ich ihr die Losung
des Problems abgenommen und sie dadurch nicht in Schwierigkeiten
gebracht hatte.

o Aullerdem hatte ich mein Image meiner Frau gegeniiber gewahrt.

Es war ein kleines manipulatives Spielchen in neun Ziigen, das zur Zufrie-

denheit aller Beteiligten endete. Uberdenken Sie nun einmal selbst den

vermutlichen Ausgang dieses Spielchens, falls ich meinen Sohn nicht ein
biichen manipuliert, sondern ihn gezwungen hétte, diese verdammte

Banane gegen seinen Willen zu essen.

Lassen Sie mich Thnen abschlieBend nur noch die eine Frage stellen:

Stimmt es nicht, dafl in diesem manipulativen Spiel innerhalb unserer Fa-

milie jeder der Gegner des anderen war?

Ich muf3 Thnen iiberhaupt sagen, daf3 ich nicht nur wahrend meiner zwan-

zigjdhrigen Tatigkeit als Journalist, Werbetexter, Public-Relations-Bera-

ter und Fernsehautor, sondern auch von meiner Frau und meinen Kindern
sehr viel iiber das Thema »Manipulation« gelernt habe.

Ich habe vor allem gelernt, da3 nahezu iiberhaupt kein Unterschied darin

besteht, wie Politiker ihre Wéhler, Autofirmen ihre Kunden oder Eltern

ihre Kinder - oder umgekehrt - dazu bringen konnen, das zu tun, was sie
mochten, dal sie es tun.

Deshalb sollten wir alle die Ehrfurcht vor den professionellen

Manipulanten ablegen und auch aufhéren zu glauben, Manipulation sei

etwas hochst Suspektes, dessen zu bedienen man sich hiiten muf3.

Warum auch?

Wir alle versuchen es ja seit Kindheit an. Wir versuchen es mit mehr oder

weniger Erfolg. Es ist also durchaus gerechtfertigt, wenn wir darangehen,

diese Fahigkeit griindlicher zu erforschen und weiterzuentwickeln.
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Zweites Manipulationsgesetz

Wer nicht auf sich aufmerksam macht, darf nicht erwarten, da3 man ihn
anhort. Wer nicht erreicht, dal man ihn anhort, hat keine Chance, sich
durchzusetzen und andere zu seinem Vorteil zu beeinflussen.

Wer das tut, was »man« tut, um nicht aufzufallen, wird auch nicht auffal-
len. Wer die Angst vor dem Auffallen nicht bewiltigt und das Risiko nicht
auf sich nehmen will, etwas vergeblich oder etwas Falsches zu tun, nimmt
die Chance nicht wahr, sich durchzusetzen.

Der erste Schritt, sich durchzusetzen, ist deshalb, initiativ zu sein und auf
sich aufmerksam zu machen. Es gibt folgende sechs besonders wirkungs-
volle Methoden, auf sich aufmerksam zu machen:

. Das Gegenteil von dem tun, was man erwartet.
. Die gezielte Schmeichelei.

. Die gezielte Provokation.

. Das iiberlegene Wissen.

. Die Umweg-Methode.

. Die Stehaufménnchen-Methode.

AN N AW~
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Der entscheidende Schritt vom Warten zum Handeln

Viele Menschen scheitern bei der Erfiillung ihrer Wiinsche, Ideen und
Bediirfnisse daran, daf} sie nicht imstande sind, zur rechten Zeit den ersten
Schritt zu tun.

Der erste Schritt, das bedeutet, andere auf sich aufmerksam zu machen.
Sie zu zwingen, einen zur Kenntnis zu nehmen und anzuhéren.

Der erste Schritt, das ist auch die Entscheidung, sich aus der Passivitit zu
16sen und aktiv zu werden. Ein Risiko einzugehen. Handeln statt immer
nur abzuwarten.

Ich kenne eine Menge grofartiger, fahiger Leute, die schon in jungen Jah-
ren resignieren. Sie warten ergeben darauf, daf3 irgend jemand kommt und
ihnen eine Chance gibt. Sie hoffen auf den beriihmten Zufall, der ihr
Leben zum Besseren verandert.

Sie warten an ihren Arbeitspldtzen. Sie warten in ihren Ehen, bis sich das
Verhiltnis zum Partner wieder bessert. Sie warten in Wartezimmern, bis
sie aufgerufen werden, oder bis sich im Restaurant der Kellner Zeit
nimmt, sie nach ihren Wiinschen zu fragen.

Sie haben tausend wunderschone Entschuldigungen dafiir, daf3 sie ihr
Schicksal nicht selbst in die Hand nehmen. Sie sagen: »Ich tu' ja, was ich
kann. Aber man beachtet mich nicht.« Sie sagen: »Ich mdchte schon, aber
ich weil} nicht wie.« Sie bauen ein ewiges »Aber« vor sich auf wie eine
machtige Mauer, die sie stdndig daran hindert, den ersten Schritt heraus
aus der Masse der ewig Wartenden zu tun. Als ich noch zur Schule ging,
es war einige Jahre nach Kriegsende, veranstaltete die amerikanische Ta-
geszeitung New York Herald Tribiine in zahlreichen Landern einen Auf-
satzwettbewerb fiir 15- bis 17jdhrige. Dem Sieger aus jedem Lande winkte
ein einmonatiger Aufenthalt in New York.

Natiirlich wéren wir in unserer Klasse gerne alle einmal gratis nach New
York geflogen. Aber als es darum ging, den ersten Schritt zu machen und
die Chance wahrzunehmen, fanden alle: »Ich mochte schon, aber bei so
einer Sache habe ich ja doch keine Chance.« Nur ein einziger, sein Name
war Gerhard Andlinger, hatte dieses verhdngnisvolle Wortchen »aber«
nicht in seinem Vokabular. Er schrieb unter 4000 Bewerbern den besten
Aufsatz und fuhr in die Vereinigten Staaten. Dort lernte er ein wohlha-
bendes, kinderloses Ehepaar kennen, das ihm spiter das Studium an der
berithmten Princeton-Universitét finanzierte. Heute ist dieser Gerhard
Andlinger mehrfacher Millionir und bewohnt mit seiner Familie eine der
schonsten Penthouse-Wohnungen von New York.
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Dieses Beispiel ist eine eindrucksvolle Antwort auf die Frage: »Wie
macht man auf sich aufmerksam?« Ganz einfach: Indem man etwas tut
und nicht wartet, bis andere vielleicht etwas fiir einen tun.

Das zweite Manipulationsgesetz besagt deshalb vor allem das eine: Wenn
Sie wollen, dal andere auf Sie aufmerksam werden, dann miissen Sie den
Schritt vom Warten zum Handeln machen.

Es kann der Schritt sein, der vielleicht Ihr Leben zum Besseren dndert.
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E]ze Sie das ndchste Mal ein Restaurant betreten, sollten Sie einige
Uberlegungen anstellen

Stellen Sie sich vor, Sie betreten ein Restaurant, suchen sich einen freien
Tisch und setzen sich hin. Dann warten Sie, bis der Kellner kommt und
Ihnen die Speisekarte bringt. Der Kellner kommt, nachdem Sie eine Weile
geduldig dagesessen haben. Sie verlangen die Karte, und er bringt sie Ih-
nen. Abwartend bleibt er vor Thnen stehen, in den Hdnden Block und
Bleistift, um Thnen geziemend zu signalisieren, da} er es eilig habe. Das
macht Sie nervos, deshalb sagen Sie ihm, daB er doch etwas spiter
wiederkommen mdochte, wenn Sie gewahlt haben.

Sie entscheiden sich schlieflich fiir Hortobagyer Rostbraten, der mit
Griefinockerln als Zutat angeboten wird. Grieinockerln mdgen Sie aber
nicht.

Als der Kellner nach einiger Zeit wiederkommt, bestellen Sie den Rost-
braten, aber nicht mit GrieBnockerln, sondern mit Reis. Der Kellner je-
doch bedauert und meint, er kdnne nur bringen, was auf der Karte steht.
Sie geben sich damit nicht zufrieden, und nachdem Sie einigen Unmut
gedullert haben, erkldrt er sich dazu bereit, in die Kiiche zu gehen, um den
Koch zu fragen. Er rauscht ab, und Sie sitzen wieder da und warten, ohne
zu wissen, ob Sie die Mahlzeit bekommen, wie Sie sie haben mdch-
ten.

Wenn wir es genau betrachten, haben Sie bis jetzt die meiste Zeit Thres
Aufenthaltes in dem Lokal mit Warten zugebracht. Zudem sind Sie ver-
argert, weil nicht alles nach Thren Wiinschen verlduft. Sie werden aber
noch viel drgerlicher sein, wenn der Kellner - wieder nach einiger Zeit des
Wartens - zuriickkommt und mitteilt, da} er tatsdchlich nur Grienockerln
zum Hortobagyer Rostbraten servieren kann.

Dabei wissen Sie gar nicht, ob er sich tatsdchlich beim Koch fiir Sie
eingesetzt hat. Vielleicht schiebt er den Koch nur vor, weil er selbst
einfach keine Lust hat, fiir Sie eine Ausnahme zu machen.

Um ganz ehrlich zu sein: Er hatte auch gar keinen Grund dazu, fiir Sie
eine Ausnahme zu machen. Warum nicht, werden Sie sagen, Sie bezahlen
ja schlieBlich dafiir! Dabei geht es hier um etwas ganz anderes, um etwas,
das mit Geld nur sehr wenig zu tun hat. Es geht ganz einfach darum, daf}
sie versdumt haben, den Kellner im richtigen Augenblick auf sich auf-
merksam zu machen und fiir sich zu gewinnen.

Betrachten wir doch einmal den Ablauf der Konfrontation zwischen Thnen
und dem Kellner aus der Sicht des Gegner-Prinzips, das wir im ersten
Manipulationsgesetz kennengelernt haben.
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Auf der einen Seite stehen Sie. Sie kommen in das Lokal in der Absicht,

moglichst rasch und ohne groe Komplikationen das zu essen, was Sie

gerne essen mochten. An diesem Mittag sind es nicht die GrieBnockerln,
es ist der Reis.

Auf der anderen Seite steht der Kellner, ihr Gegner. Er will sich seinen

harten Job so gestalten, wie es fiir ihn am einfachsten ist. Er hat nicht

gerne Giste, die mit Sonderwiinschen kommen. Das kostet Zeit und zu-
sdtzlichen Aufwand, und gerade dies will er vermeiden.

Im Grunde genommen ist es ihm egal, ob Thnen das Essen schmeckt oder

nicht, sein ungestorter Arbeitsthythmus interessiert ihn viel mehr. Er

versucht deshalb, Thnen diesen Rhythmus aufzuzwingen.

Das ist die typische Ausgangsbasis fiir eine alltdgliche manipulative

Spielsituation. Die Frage ist nun: Wer von Thnen beiden setzt sich durch.

Wer zwingt dem anderen seine Gangart auf. Wer macht im Manover des

Sich-Durchsetzens den ersten Schritt, der ihn seinem Ziel ndherbringt?

Zwei Momente sind es, die man dabei beachten muf3:

e Wann ist er richtige Augenblick, in dem Sie den Kellner so beeinflussen
konnen, daf3 er bereit ist, fiir Sie eine Ausnahme zu machen?

e Was tun Sie?

In unserem konstruierten Beispiel ist bemerkenswert, dal Sie grundsitz-

lich die Haltung eines Warte-Menschen eingenommen und beibehalten

haben, bis sich ein nicht vorausschaubares Problem ganz von selbst erge-
ben hat. Zu diesem Zeitpunkt hatten Sie dem Kellner gegeniiber noch
iberhaupt keinen Vorteil in der Hand, den Sie hétten ausspielen kénnen.

Er dagegen war in der giinstigeren Situation. [hm machte es ja wenig aus,

Sie noch ein Weilchen warten zu lassen, wihrenddessen sich Thr Arger in

einem Mafe steigerte, dal Sie bald gar nicht mehr so sehr an das Essen

dachten als an das mangelnde Entgegenkommen des Kellners.

Sehen wir uns nun noch einmal den Ablauf des Geschehens an und priifen

wir, wann was hétte geschehen konnen:

1. Sie betreten das Lokal. - Anstatt sich hinzusetzen, suchen Sie sofort
Kontakt mit dem Kellner. Sie warten nicht, sondern gehen auf ihn zu
und fragen ihn, wo ein guter Tisch fiir Sie frei ist. Wenn er weggeht,
um einen zu suchen, folgen sie ihm. Eines ist vor allem wichtig: Nicht
warten, sondern dem Gegner auf den Fersen bleiben. Er darf Thnen
nicht mehr entkommen, bis Ihr Vorteil durchgesetzt ist.

Es gibt Meister der Manipulation, die gehen in dieser Phase des mani-
pulativen Spiels folgendermaflen vor: Sie lassen sich einen Tisch zei-
gen und lehnen ihn grundsétzlich erst einmal ab. Und zwar mit einigen
mehr oder weniger kritischen Bemerkungen. Tatséchlich nehmen sie
dann auch erst den zweiten oder dritten Tisch, den ihnen der Kellner
zeigt.

Durch solche kleinen Tricks wird dem Gegner signalisiert, daf3 Sie
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wihlerisch sind und daf es fiir ihn besser ist, Ihre Wiinsche rasch und
exakt zu erfiillen, weil Sie ihm sonst keine Ruhe mehr lassen.

2. Der Kellner bringt die Karte. - Anstatt ihn wieder fortgehen zu lassen,
verwickeln Sie ihn sofort in ein Gesprich. Lassen Sie ihn einen Vor-
schlag machen, was Sie essen konnten. Fragen Sie ihn nach der Spezia-
litdt des Hauses. Es ist besser, ihn die Karte von oben bis unten hersa-
gen zu lassen, als ihm eine Chance zu geben, wieder wegzugehen.
Auch hier ist es nicht unwichtig, den Gegner auf Ihr Qualititsbewuft-
sein dadurch aufmerksam zu machen, da3 Sie nicht die erstbeste ange-
botene Speise nehmen.

3. Sie bestellen Reis. - In dieser Phase der Konfrontation sollten Sie dem

Kellner eigentlich schon so imponiert haben, dafl er Thnen nicht mehr
leichtfertig einen Wunsch abschlégt.
Sollte er es doch tun, sollte er doch sagen, daB er erst den Koch fragen
miifite, dann scheuen Sie sich nicht, ihm nachzurufen: »Ja, ja, reden Sie
mit ithm, sonst komme ich in die Kiiche und tue es selbst.« Glauben Sie
mir, der Koch wird sich alle Miihe geben, nur um Sie daran zu hindern,
in der Kiiche herumzustehen.

Fassen Sie nun bitte diese vorgeschlagenen Mdoglichkeiten nicht als fiir

jedermann giiltige Normen auf, sondern als Anregung dafiir, wie man

verhindern kann, zur Passivitit verurteilt zu werden. Dieser eine Schritt
vom Warten zum bewuften Handeln macht Sie - und das ist nicht hoch
genug zu werten - vom Zufall und von anderen Leuten unabhéngig.

35



Sechs wirksame Methoden, andere auf sich aufmerksam zu ma-
chen

Sicherlich haben Sie inzwischen schon lidngst erkannt, dafl unser Beispiel
aus dem Restaurant und die bisherige Beschiftigung damit nicht allein
dazu dienen sollte, Thren néchsten Besuch in einem Lokal nun problemlo-
ser zu gestalten.

Lassen Sie uns deshalb die grundsétzliche Absicht hier kurz noch einmal

zusammenfassen:

¢ Sie sollen sich dariiber klar sein, wie wichtig es ist, selbst die Initiative
zu ergreifen, statt sich immer nur auf andere zu verlassen.

¢ Sie sollten sich mit der Einstellung vertraut machen, daf jeder, von dem
Sie einen Vorteil fiir sich erwarten, im Spiel der gegenseitigen
Manipulation Ihr Gegner ist.

o Sie sollten verstehen, dal der andere, genauso wie Sie, seinerseits auf
seinen Vorteil bedacht ist und Sie in diesem Sinne beeinflussen
mochte.

e SchlieBlich sollten Sie erkennen, wie wichtig es ist, rechtzeitig einen
entscheidenden Schritt zu machen, den Sie spéter auswerten konnen.

Wenn Sie sich iiber diese vier Punkte im klaren sind und in Zukunft da-

nach handeln, wird es Thnen nicht nur im Umgang mit Kellnern niitzen.

Welche moglichen Methoden des »ersten Schrittes« es gibt, lesen Sie auf

den folgenden Seiten.

1. Das Gegenteil von dem tun, was man von Ihnen erwartet

Ich saf vor Jahren einmal mit einem Freund in einer nicht gerade an-
spruchsvollen Bar. Zu fortgeschrittener Stunde stand plotzlich ein schon
ziemlich angetrunkener Bursche vom Nebentisch auf und ging drohend
auf den arglos dasitzenden Pianisten zu.

Es war eine dieser Situationen, die man sonst eigentlich nur in Filmen
miterlebt. Pl6tzlich war Spannung im Raum. Man spiirte, daf3 etwas pas-
sieren wiirde. Die Gespriche verstummten, alles wartete voller Neugier.
Der Gast pflanzte sich vor dem Klavierspieler auf und klappte ihm den
Deckel herausfordernd vor der Nase zu. Dann hob er drohend seine rechte
Faust und schrie dem Pianisten ins Gesicht: »Du bist der grofite Trottel
hinter einem Klavier, der mir in meinem ganzen Leben untergekommen
ist.« Offensichtlich wollte der Mann seine aufgestauten Aggressionen
unter dem Einfluf3 des Alkohols an irgend jemanden abreagieren.
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Der Musiker war ein hochgewachsener, blonder Kerl mit breiten Schul-

tern, ich dachte deshalb, daB er nun sicherlich aufspringen und seinem

wenigstens um einen Kopf kleineren Herausforderer eine herunterhauen

wiirde.

Aber das tat er nicht. Er blieb ganz ruhig sitzen, lichelte sehr verstindnis-

voll und sagte dann freundlich: »Ich bin also Ihrer Meinung nach ein Rie-

sentrottel. Bitte schon. Aber was ist das schon?«

Dann klappte er den Deckel wieder hoch und klimperte wie abwesend vor

sich hin.

Ich gebe zu, daf ich nicht ungern bei einer ordentlichen Keilerei zuge-

schaut hitte. Sie wére mir aber sicherlich nicht so eindrucksvoll in Erin-

nerung geblieben wie dieser Verlauf einer Provokation. Die Zuschauer

briillten vor Lachen, einige applaudierten sogar. Der streitbare Gast wufite

vorerst nicht, wie er sich in dieser Situation verhalten sollte, bis er sich

entschlof3, an der Bar noch einen Whisky zu bestellen.

Was war geschehen? Der Pianist hatte das Gegenteil von dem getan, was

sein Gegner von ihm erwartet hatte, und brachte ihn damit vollig aus der

Fassung.

Wir alle befinden uns fast tdglich auf irgendeine Weise in &hnlichen Si-

tuationen. Und wir alle haben uns angewdhnt, dabei nach allgemein ein-

gefahrenen Klischees zu reagieren.

o Auf Angriff mit Gegenangriff.

o Auf Beschuldigung mit Verteidigung.

o Auf Fehlverhalten eines anderen mit Kritik.

e In Gegenwart von sogenannten hohergestellten Personen mit Ehrfurcht
und Respekt.

o Auf Niederlagen mit Niedergeschlagenheit.

Wir reagieren so, wie die meisten anderen auch reagieren wiirden. Das ist

ein enormer Vorteil fiir alle, die uns zu ihrem Nutzen manipulieren

wollen. Unsere Reaktion in der Masse wird fiir sie im voraus berechenbar.

Und wir als einzelne fallen in der Masse iiberhaupt nicht auf. Um so mehr

werden wir deshalb beachtet, wenn wir das Unerwartete, das Uberra-

schende tun.

Es gibt ein paar Leute, die scheinen den Sinn fiir das Originelle, fiir geist-

reiche Pointen und iiberraschende Effekte mit in die Wiege gelegt bekom-

men zu haben. Wo sie auftreten, richten sich die Blicke auf sie. Was sie

tun und sagen, kommt an. Einige verdienen mit dieser Fahigkeit eine

Menge Geld.

Aber was tun wir anderen, denen Originalitét nicht angeboren ist? Miissen

wir von vornherein darauf verzichten, auf diese Weise die Aufmerk-

samkeit auf uns zu lenken?

Durchaus nicht. Es gibt eine einfache Faustregel, nach der wir uns richten

konnen. Sie steht am Beginn dieses Abschnitts, aber man kann sie gar
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nicht oft genug wiederholen. Sie lautet: Das Gegenteil von dem tun, was

man erwartet.

Beispielsweise:

e Wenn jemand Sie kritisiert, verteidigen Sie sich nicht sofort. Sagen Sie
vielmehr: »Ja, ja, an Threr Kritik ist etwas dran. Erkldren Sie mir doch
genauer, wie Sie zu Threr Meinung kommen, vielleicht kann ich daraus
etwas lernen.«

e Wenn Sie selbst mit dem Vorgehen eines anderen nicht einverstanden
sind, sagen Sie nicht einfach: »Was du da gemacht hast, ist Mist. Das
palit mir tiberhaupt nicht.« Sagen Sie: »Du hast das Beste aus der Sache
herausgeholt. In einem Punkt ist es vielleicht nicht ganz optimal ge-
lungen.«

e Wenn Sie selbst einen Fehler gemacht haben, versuchen Sie erst gar
nicht, ihn dem anderen gegeniiber zu beschonigen. Geben Sie ihn ganz
offen zu und iibertreiben Sie dabei sogar noch ein bifichen, bis der an-
dere von sich aus sagt: »Na, so arg war's ja gar nicht.«

Wohlgemerkt: Es geht dabei nicht darum, ein paar gefillige Floskeln des

Wohlverhaltens an den Tag zu legen. Es geht darum, sich durch ein ge-

zieltes manipulatives Manover die Ausgangsposition fiir ein weiteres

Vorgehen zum eigenen Vorteil zu sichern. Dazu brauchen Sie die Auf-

merksamkeit des anderen, des Gegners im manipulativen Spiel. Sie miis-

sen ihm durch Anders-Verhalten imponieren.

2. Die gezielte Schmeichelei

Von den sechs hier angefiihrten Methoden des Auf-sich-aufmerksam-
Machens ist die gezielte Schmeichelei wohl jene, die am einfachsten an-
zuwenden ist und die wie kaum eine andere zu prompten Ergebnissen
fiihrt.

Es gibt allerdings sehr viele Leute, die Schmeichelei grundsétzlich als et-
was ablehnen, das ihrer nicht wiirdig ist. Sie stehen auf dem Standpunkt:
Wenn ich recht habe, habe ich recht, da brauche ich um niemanden zu
buhlen. »Ich habe schlieBlich auch meinen Stolz«, sagen sie.

Seinen Stolz zu haben, das ist natiirlich jedermanns gutes Recht. Selbst-
verstindlich ist es auch jedermanns Recht, wiirdig und stolz mit seiner
Umwelt in Fehde zu liegen, weil sie ihn halt einfach nicht verstehen will.
Es muB allerdings auch hier gesagt werden, da in unserem Falle die
Schmeichelei nicht als eine unterwiirfige Art von Hoflichkeit zu verstehen
ist, sondern als gezielt angewandte Methode der Manipulation. Es soll
damit eine Basis der positiven Einstellung erzielt werden, von der aus wir
weiter unser gestecktes Ziel verfolgen konnen.

Ein typisches Beispiel dafiir, wie wirksam diese Methode sein kann, ist
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die Werbung auf dem Waschmittelsektor. Millionen Frauen unterliegen
seit vielen Jahren der Suggestion, sie seien vorbildliche Hausfrauen und
Miitter, weil sie die Wische ihrer Familie mit einem ganz bestimmten
WeiBmacher behandeln. Mit Millionen an Werbeaufwand ist es Firmen
gelungen, den Kundinnen einzureden, sie seien nur dann gute Hausfrauen,
wenn ihre Wische besonders weil} ist. Dabei gibt es keinen ersichtlichen
Grund dafiir, warum Wische noch weiler als weill sein sollte. Die
einfache Methode, mit der die Firmen vorgehen, ist nichts anderes als die
Schmeichelei: »Du bist eine vorbildliche Hausfrau, weil du eine besonders
weille Wische hast.« Sehr hdufig wird auch in der Werbung eine »gute«
Hausfrau einer anderen, einer »unwissenden« gegeniibergestellt, deren
Waische grau und fleckig ist.
Aber Lob und Schmeichelei als gezielte Manipulation sind keinesfalls nur
in der kommerziellen Werbung wirksam. Wenn wir es genau betrachten,
beruht auch unser bisheriges Erziehungssystem groftenteils darauf. Lob
und Schmeichelei dienen in Verbindung mit Tadel und Strafandrohung
dazu, die Menschen zu Einordnung und Leistung anzuhalten.
Ein Lehrer beispielsweise, der den Schiiler A lobt, weil er besonders brav
war, bindet damit den Gelobten an sich und sein Ordnungsprinzip. Der
Schiiler wird sich durch dieses Lob den anderen iiberlegen fiithlen und
denken: »Der Lehrer ist prima, er versteht mich und zeichnet mich vor den
anderen aus.« Er wird versuchen, diesem Lob auch in Zukunft gerecht zu
werden.
Andererseits hat der Lehrer durch sein Lob den Schiiler A den anderen als
Vorbild hingestellt, dem sie nacheifern sollen, wenn sie auch gelobt
werden und die ersehnte Aufmerksamkeit auf sich lenken mochten.
Sie alle kennen die Formel: »Herr B. erhilt fiir vorbildliches Verhal-
ten...« Wir lesen sie in Zeitungen, auf Anschlagbrettern und horen sie
immer wieder, wo wir auch arbeiten. Belobigungen, Pramien, Orden,
Medaillen - alles das sind nichts anderes als gezielte Schmeicheleien, nach
denen in allen von uns ein unstillbares Bediirfnis vorhanden zu sein
scheint.
Warum, so frage ich Sie, sollten wir selbst uns nicht dieser altbewéhrten
einfachen Methode bei der Erreichung unserer Ziele bedienen? Denn eines
steht auler Zweifel: Die Leute, die uns mit Lob schmeicheln und fiir ihre
Absichten gefligig machen wollen, sind fiir Schmeichelei genauso
empfanglich wie wir.
Wenn Sie es nicht glauben, wenn Sie meinen, eine Schmeichelei sei si-
cherlich die abgedroschenste, primitivste Form eines Versuches, jemanden
zu beeinflussen, dann probieren Sie es doch selbst aus.
Hier ein paar Hinweise:
e Sagen Sie jemandem grundlos und vdllig unvermittelt, wie gut er heute
aussehe.
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e Bringen Sie einer Frau Blumen, wenn sie es am allerwenigsten erwartet.

e Sagen Sie Threm Chef, er sei der Grofte, und Sie seien froh, fiir ihn
arbeiten zu diirfen.

e Sagen Sie einem miirrischen Schalterbeamten, dafl Sie ihn wegen sei-
nes vollen Haarwuchses beneiden.

Alles plumpe Schmeicheleien, zugegeben. Aber wenn Sie ganz ehrlich

sind, dann fallen Sie selbst immer wieder darauf herein. Hier sollen Sie ja

nichts weiter tun, als einmal auszuprobieren, wie die anderen darauf

reagieren. Vielleicht gewinnen Sie daraus ein paar praktische Erkennt-

nisse, die Thnen mehr iiber das Wesen der Manipulation sagen als alles,

was Sie bisher dariiber gelesen haben.

3. Die gezielte Provokation

Vorhin Schmeichelei, jetzt Provokation, werden Sie vielleicht sagen, was

ist besser, was soll ich nun eigentlich wirklich tun? Antwort: Wéhlen Sie

fiir jede manipulative Aktion die Threm Gegner entsprechende Methode.

Sie sollen auf der Klaviatur der Moglichkeiten spielen wie auf einem Kla-

vier. Sie sollen jeweils jene Musik machen, die Thren eigenen Fahigkeiten

und Threr Mentalitét liegt. Sie sollen sich dem Gegner, der Situation und

Threm Ziel anpassen. Nur eines sollen Sie nicht - oder von nun an nicht

mehr -, und das ist warten, bis andere Thnen das Gesetz des Handelns auf-

zwingen.

Lassen Sie uns hier wieder ein paar grundsitzliche Uberlegungen anstel-

len, die fiir das Verstdndnis der Zusammenhéinge wichtig sind:

o Sie verfolgen eine bestimmte Zielvorstellung und wollen jemand ande-
ren davon {iberzeugen.

e Wenn Sie das gesetzte Ziel erreichen wollen, diirfen Sie es nicht dem
Zufall iiberlassen, Sie miissen selbst die Initiative ergreifen.

o Sie fragen sich: Wer sind meine Gegner, die ich so beeinflussen muf,
dafB sie mir zur Erreichung meines Zieles verhelfen?

e Wenn es mehrere Gegner sind, fassen Sie vorerst jenen ins Auge, mit
dessen Hilfe Sie die erste Etappe auf IThrem Weg zum Ziel bewiltigen
wollen.

o Thr erster Schritt ist es, ihn auf Sie aufmerksam zu machen.

o Sie fragen sich: Welche Methode wende ich dabei an. Thre Entschei-
dung wird von verschiedenen Voraussetzungen abhéngen. Diese Vor-
aussetzungen sind:

1. Die Person des Gegners.
2. Die Situation bei Ihrer Konfrontation.
3. IThre eigene Position.
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Hier ist der Punkt, wo Sie entscheiden miissen, ob der provokante Wider-
spruch die richtige Methode zur Erringung der Aufmerksamkeit IThres
Gegners ist.

Es gibt ungezdhlte Arten von Provokation, vom einfachen »Nein«, wenn
der Gegner ein »Ja« erwartet, bis zur gezielten Beschimpfung.

Wihrend die Schmeichelei dazu dienen kann, den Gegner in Sicherheit zu
wiegen, bewirkt die gezielte Provokation beim Gegner eine Verunsi-
cherung. Hier ein Beispiel:

Es gibt Ehefrauen, die sich ihrer Ménner absolut sicher fiihlen. Sie tut so,
als wire er ihr hoffnungslos ausgeliefert, und sie niitzt diese Situation
auch aus. Sie beutet ihn aus, sie demiitigt ihn - sicherlich kennen Sie sol-
che Fille aus Threm Bekanntenkreis.

Wenn der Mann nicht zur rechten Zeit eine Mafinahme ergreift, mit der er
seine gleichwertige Position zuriickerobert, wird ihm sehr bald nichts
anderes mehr iibrigbleiben als die ergebene Resignation in sein Schicksal.
Oder die Flucht.

Ich kenne einen Fall, in dem die Frau sich bei ihrem Mann zehn Jahre lang
immer wieder in entscheidenden Dingen durchsetzte, weil sie ihm ein-,
zweimal im Jahr damit drohte, sich scheiden zu lassen. Oder sie fing an,
ihre Koffer zu packen, um - wie sie sagte - auszuziehen und ihn mit den
Kindern allein zu lassen. Es kostete den armen Teufel stets grole An-
strengungen, sie von ihren Absichten wieder abzubringen.

Bis er eines Tages folgendes tat: Als sie wieder einmal unter Einsatz ihres
ganzen, Ehefrauen in besonders hohem Mafle eigenen Talents fiir drama-
tische Szenen die Koffer packte, um sich scheiden zu lassen, sagte er blof3
in aller Ruhe: »Mein Schatz, ich habe es mir iiberlegt. Die Scheidung ist
wirklich der beste Weg, um unser Problem zu bereinigen.« Und er machte
sich daran, ihr beim Packen behilflich zu sein.

Inzwischen sind weitere sechs Jahre ins Land gegangen, die beiden sind
noch immer verheiratet und fiihren eine der besten Ehen, die ich kenne.
Miiig zu sagen, dafl von Scheidung seither nie mehr die Rede war.

Dies ist ein Beispiel dafiir, wie Provokation dazu dienen kann, Provoka-
tion zu neutralisieren. Denn zweifellos war das, was die Frau tat, auch
nichts anderes als geschickt angewandte Provokation. In Wahrheit hatte
sie nie die Absicht, sich scheiden zu lassen, sonst hétte sie es ja schon
langst getan. Sie wollte ihren Mann nur verunsichern. Sie wollte ihm nur
signalisieren: Wenn du nicht nachgibst, tue ich etwas, was dir sehr unan-
genehm sein wird.

Und was tat er? Er redete ihr zu, er gab nach, er schmeichelte ihr, bis sie
wieder nachgab - nicht, ohne die unausgesprochene Drohung: »Also gut,
ich bleibe. Aber wenn du wieder einmal nicht tust, was ich will, dann ma-
che ich Ernst.«

Sie sehen, dies ist auch ein Beispiel dafiir, wie die gezielte Provokation
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(von ihr) der Schmeichelei iiberlegen sein kann (von ihm). Wéhrend die
Provokation als Gegenaktion (von ihm) zum Erfolg fiihrt.

Entscheidend dabei ist natiirlich die Bereitschaft, ein gewisses Risiko ein-
zugehen. Der Mann wullte ja nicht genau, ob sie sich nicht wirklich schei-
den lassen wollte, oder ob sie nur bluffte. Andererseits wulite sie bei ihrer
ersten Scheidungsdrohung nicht, ob er nicht sofort damit einverstanden
sein wiirde. Erst als er immer wieder nachgab, wurde sie ihrer Sache si-
cher.

Jedenfalls zeigt dieses Beispiel, wie eine gezielte Provokation oder Ge-
gen-Provokation dazu dienen kann, sich dem Partner gegeniiber zu be-
haupten und das einseitig festgefahrene Verhiltnis neu zu beleben. Sie
sehen an diesem Beispiel auch, daf3 die gezielte Provokation und der Bluff
nicht sehr voneinander verschieden sind.

Wichtig dabei ist, und das kann nicht oft genug betont werden, dal die
Provokation, von der hier die Rede ist, nichts mit Emotion und emotiona-
ler Aggression zu tun hat. Selbstverstdndlich werden Sie hin und wieder
jemanden beschimpfen oder beleidigen, nur um eine aufgestaute Aggres-
sion loszuwerden. Sie werden losbriillen, mit der Faust auf den Tisch
schlagen und nachher von einer Last befreit sein. Diese absolut legitime
Art der seelischen Hygiene durch Aggressionsentladung hat jedoch nichts
mit der hier gemeinten Provokation zu tun, bei der die Betonung immer
auf dem ergénzenden Beiwort »gezielt« liegen muB3.

Sie sollen also an dieser Stelle ein paar Minuten innehalten und Thre Be-
ziehungen zu den Personen iiberdenken, mit denen Sie tiglich zu tun ha-
ben. Tun Sie es, indem Sie sich fragen, welche dieser Beziehungen viel-
leicht schon seit geraumer Zeit festgefahren sind, und zwar zum Vorteil
des anderen.

Uberlegen Sie dabei, ob Sie nicht an dieser Situation dadurch selbst
schuld sind, weil Sie sich durch den anderen provozieren lieBen und aus
Angst immer wieder nachgegeben haben.

4. Das iiberlegene Wissen

Stellen Sie sich einmal folgende Situation vor:

Vier Vertreter bemihen sich, mit dem Industriellen K. ins Geschift zu
kommen. Er ist bekannt als harter Geschéftsmann, mit einem gefiirchteten
Zynismus im Umgang mit Partnern und Mitarbeitern. AuBlerdem ist er
verbittert durch die Scheidung von seiner Frau, die mit einem Jiingeren
durchbrannte. Vor drei Jahren verlor er auerdem den Sohn bei einem
Verkehrsunfall.

Die vier Leute, die auf den Abschluf} scharf sind, haben sich alle sorgfiltig
auf das Gesprich mit diesem Mann vorbereitet. Sie alle bringen umfas-
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sende Unterlagen mit und verstehen es ausgezeichnet, sie zu interpretie-
ren.

Einer der Bewerber weil3 dariiber hinaus, dal K. ein geradezu fanatischer
Verehrer der Werke des Malers W. ist, von dem er ein Bild in seinem Biiro
héngen hat. Der Bewerber hat deshalb Leben und Werk des Malers W.
ebenso griindlich studiert wie die geschéftlichen Vorschlidge, die er unter-
breiten will.

Nach der Begriifung und dem einleitenden gegenseitigen Kennenlernen
bringt der Bewerber im Biiro K. das Gesprich ganz zufillig auf das be-
wullte Bild an der Wand. Er macht einige Andeutungen iiber seinen Wert
und zdhlt mehrere Werke des Malers auf, die in verschiedenen Galerien
und Museen in aller Welt hdngen. Er weil3 auch, dal W. dafiir bekannt
war, eine ganz bestimmte Technik der Farbmischung verwendet zu
haben.

Alles in allem: Es wurde wihrend der ganzen Zeit des Beisammenseins
mehr {iber Malerei gesprochen als iiber das Geschift.

Es braucht nicht besonders betont zu werden, welcher von den Vertretern
dieses Geschéft machte. Zu sagen bleibt nur, dal diese Geschichte nicht
erfunden ist und daf} jener Bewerber heute selbst in der Firma von K. in
leitender Position ttig ist.

Aufmerksamkeit erregen durch iiberlegenes Wissen war in diesem Fall
eine Mischung der Methoden »Gezielte Schmeichelei« und »Das Gegen-
teil von dem tun, was man erwartet«, nur auf eine von Ihnen anspruchs-
vollere Weise.

Es erfordert einige Vorarbeit aulerhalb des iiblichen Rahmens, nimlich
das Einholen von Informationen iiber den Gegner. Aber ist das etwas so
AuBergewdhnliches ?

Ehe gewiegte Werbeleute und Propagandisten eine Werbekampagne ent-
wickeln, studieren sie erst einmal die potentiellen Kunden, die sie anspre-
chen wollen. Jeder Erzeuger eines Produkts erforscht die Bediirfnisse, vor
allem aber die Kaufgewohnheiten seiner Kéufer, ehe er darangeht, diese
Gewohnheiten fiir sich auszuniitzen. Gar nicht zu sprechen von den Mili-
tars, die in Krieg und Frieden ihre Gegner genau studieren, um im Ernst-
fall ihre Schwichen zu kennen.

Nur wir, die Nicht-Professionellen im Spiel der Manipulation, verlassen
uns allzu oft auf den Zufall und darauf, dal uns im Augenblick der Kon-
frontation schon irgend etwas Wirkungsvolles einfillt. Damit aber iiber-
lassen wir auch den Erfolg dem Zufall.

Die Methode des iiberlegenen Wissens setzt deshalb das rechtzeitige Stu-
dium des Gegners voraus, das Sammeln von Informationen. Wenn es
notwendig ist, schon lange, ehe wir zur Konfrontation antreten. Hier sind
einige Hinweise darauf, welche Arten von Informationen uns von Nutzen
sein kdnnen:
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. Geburtsdatum, Sternbild und Kinder.

. Besondere Liebhabereien.

. Der personliche und berufliche Werdegang.
Zugehorigkeit zu Vereinen.

Der Bekanntenkreis.

. Die Familie.

AL AW~

5. Die Umweg-Methode

Die bisher beschriebenen Methoden, andere auf sich aufmerksam zu ma-
chen, verlangen vorwiegend die direkte Konfrontation mit dem Gegner.
Es gibt aber Fille, in denen wir an eine Person herankommen wollen, die
flir uns auf direktem Wege nicht erreichbar ist. Es kann auch sein, da3 wir
diese Person iiberhaupt noch nicht kennen.

Angenommen, der Automechaniker M. ist mit seinem Arbeitsplatz nicht
zufrieden. Er mochte mehr verdienen, bessere Arbeitsbedingungen und
giinstigere Aufstiegschancen haben.

Er hat eine klare Vorstellung seiner Wiinsche, er besitzt auch die Fahig-
keiten, grofleren Anspriichen gerecht zu werden. Nur eines fehlt ihm noch
zur Verdnderung seiner Situation: Er weil3 nicht, wo der Arbeitgeber ist,
der genau den Typ von Mechaniker sucht, den M. verkdrpert. Da es
ungezédhlte Menschen gibt, die mit ihrem Job unzufrieden sind, die genau
wissen, was sie erreichen mochten, aber schlieBlich doch resignieren, weil
sie daran scheitern, den fiir sie idealen Arbeitgeber auf sich aufmerksam
zu machen, wollen wir die Mdglichkeiten im Falle M. ausfiihrlich
behandeln.

Was tut also der Mechaniker, nachdem er den festen Entschluf3 gefaB3t hat,
sich zu verdndern?

Erste Phase:
Aus vielen Moglichkeiten eine Auswahl treffen

M. liest in einem Zeitraum von etwa drei Wochen aufmerksam die Stel-
lenangebote in den Zeitungen und priift, ob es fiir ihn ein oder mehrere
geeignete Angebote gibt. Sobald er eines gefunden hat, das ihm interes-
sant erscheint, meldet er sich und fiihrt ein personliches Informationsge-
sprach mit dem Firmenchef oder dem zustdndigen Abteilungsleiter.

Wenn dieser Weg nicht zum Erfolg fiihrt, gibt er selbst ein Inserat in einer
Zeitung auf. Nicht unwesentlich ist dabei, daB3 er die gestellte Frist von
drei Wochen nicht tiberschreitet. Denn er sollte die Zeit des Wartens be-
grenzen, um sich nicht an das Abwarten zu gew6hnen und schlie8lich
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vielleicht zu resignieren. Er sollte vielmehr von Anfang an festlegen: »Bis
zu diesem Zeitpunkt warte ich, dann aber werde ich selbst aktiv.«

Er achtet darauf, da3 sein Inserat moglichst am Wochenende erscheint,
wenn die Leute Zeit dazu haben, Zeitungen ausfiihrlicher als an anderen
Tagen zu studieren.

Er wird seine wichtigsten Forderungen kurz und bestimmt anfiihren und
ersuchen, man moge die Angebote an den Verlag schicken. Als Begriin-
dung fiir seinen Stellenwechsel wird er anfithren: »Suche bessere Auf-
stiegs- und Verdienstmdglichkeiten.« Vielleicht wird er auch andeuten,
daf} er sich zur Zeit in einer gesicherten Stellung befindet.

Aus den eingehenden Angeboten wird er sich die interessant erscheinen-
den aussuchen und einen personlichen Kontakt herstellen.

Wenn auch dieser Weg nicht zum Erfolg fiihrt, wird er von sich aus die
Mechanikerwerkstitten der Stadt iiberpriifen. Er wird Adressen aufspiiren,
wird sich bei Kollegen erkundigen, wird das Branchenverzeichnis
durchbléttern. An die Besitzer aller ihm interessant erscheinenden Be-
triebe schreibt er Briefe.

Sie lauten etwa:

»Sehr geehrter Herr X.!

Ich bin Automechaniker mit siebenjdhriger Berufserfahrung. Mein Spe-
zialgebiet ist... Mein bisheriger Arbeitsplatz bietet mir nicht mehr jene
Aufstiegsmoglichkeiten, die ich mir meiner Leistungsfahigkeit entspre-
chend vorstelle. Ich suche deshalb ein neues und giinstigeres Betiti-
gungsfeld. Meine Lohnvorstellungen belaufen sich auf... Wenn Sie an
einem unverbindlichen Gesprich interessiert sind, ersuche ich Sie, mir an
die Adresse... postlagernd zu schreiben. Fiir diesen Umweg bitte ich Sie
um Verstédndnis. Aber ich arbeite in ungekiindigter Stellung und mochte
meinen bisherigen Arbeitgeber nicht briiskieren.«

Der Hinweis, den Arbeitgeber nicht briiskieren zu wollen, ist nicht unbe-
dingt ernst gemeint, sondern vorwiegend von taktischer Bedeutung. Denn
es imponiert einem neuen Arbeitgeber, wenn er sicht, da3 man dem alten
gegeniiber fair war. Er wird denken: »Dieser Mann verhilt sich seinem
bisherigen Chef gegeniiber ansténdig, also wird er es mir gegeniiber auch
tun.«

Andererseits kann es natiirlich auch der Fall sein, dal M. von sich aus
daran interessiert ist, seinen bisherigen Chef auf Umwegen wissen zu las-
sen, daB} er bessere Arbeits- und Verdienstmoglichkeiten sucht.

Wenn der Chef M. dann zur Rede stellt, streitet dieser gar nicht ab, dal3 er
auf der Suche nach einer anderen Arbeitsstelle ist. Ganz ruhig und
sachlich legt er seinen personlichen Standpunkt dar und zeigt, daf3 er fest
entschlossen ist, seine Vorteile wahrzunehmen. Es wére nicht das erste
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Mal, dafl ein Arbeitgeber einem altbewdhrten Mitarbeiter erst neue
Chancen bot, als dieser ihm ernsthaft mit dem Weggehen drohte.

In diesem Falle hitte M. genauso sein Ziel erreicht wie bei einem tatséch-
lichen Weggang: Die Aufmerksamkeit des Gegners wurde erweckt und
zum eigenen Vorteil geniitzt.

Zweite Phase:
Entscheiden, wie man sich bei der ersten Begegnung Aufmerksambkeit
verschafft.

Nehmen wir nun aber an, dal M. aus den zahlreichen Auswahlmdglich-
keiten, die er sich schuf, eine ausgesucht hat. Eine personliche Verabre-
dung ist vereinbart. M. iiberlegt, welche der moglichen Methoden er an-
wenden kann, um bei seinem Gegner, dem potentiellen Chef, von Anfang
an positive Aufmerksamkeit zu wecken und sich damit eine giinstige
Ausgangsbasis zu verschaffen.

Lassen Sie mich an dieser Stelle noch einmal kurz wiederholen, was Victor
O. Schwab fiir die fiinf wichtigen Stufen des Verkaufsvorgangs hilt:

1. Die Aufmerksamkeit des potentiellen Kéufers erregen.

2. Thm Vorteile aufzeigen, die das Produkt fiir ihn hat oder haben kann.

3. Diese Vorteile beweisen.

4. Beim Kaufer das Bediirfnis wecken, den Vorteil wahrzunehmen.

5. Den Kéufer zum Handeln auffordern.

Genau das, was Schwab hier sagt, gilt fiir M. bei der Konfrontation mit
seinem Gegner. Es gilt fiir Sie an jedem Tag und bei allem, was Sie ande-
ren Menschen »verkaufen« wollen. Sei es ein Produkt oder eine Meinung
oder gar sich selbst. Sei es, daB Sie jemanden veranlassen wollen, etwas
zu tun, woraus Sie einen Vorteil ziehen kénnen.

M. wird also Punkt fiir Punkt der Schwabschen Verkaufsformel auf ein
Blatt Papier schreiben und sich fragen: Wie gehe ich vor?

Da uns hier vorwiegend Punkt 1, also die Erregung von Aufmerksamkeit
interessiert, wird er priifen, welche der moglichen Methoden er anwenden
kann:

o Das Gegenteil von dem tun, was man erwartet.

¢ Die gezielte Schmeichelei.

e Die gezielte Provokation.

o Oder er wird weiter die Umweg-Methode anwenden.

Dafiir allerdings miiiten gewisse Voraussetzungen gegeben sein. Etwa,
daf} der Onkel oder irgendein anderer Verwandter oder Bekannter zufillig
ein Schulfreund oder Stammtischbruder des zukiinftigen Arbeitgebers ist.
Oder daB er vielleicht einem Sportverein angehort.

Dann wiirde dieser Bekannte bei der néchsten sich bietenden Gelegenheit
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seinem Freund sagen: »Hor einmal, ich kenne da einen Mann, der mochte
von seiner alten Firma weggehen. Ein Klasse-Mechaniker, sage ich dir.
Ich wiirde einmal mit ihm reden, bevor ihn dir jemand wegschnappt.« Der
Freund wiirde dann fragen: »Wie heifit er denn?« Und wenn er den
Namen erféhrt, wiirde er sagen: »Ja, ja, der kommt ja morgen, um sich
vorzustellen.« Es wiirde sich ein kurzes Gespriach entspinnen, das jene
Aufmerksamkeit schafft, die M. fiir seine Begegnung mit seinem Gegner
braucht.

Zusammenfassend kann man sagen: Die Umweg-Methode bedeutet nichts
anderes, als andere Leute oder auch Medien - wie in unserem Falle die
Zeitung - zwischenzuschalten, um an den Gegner heranzukommen und
Aufmerksamkeit bei ihm zu erwecken, noch ehe wir selbst in Erscheinung
treten.

6. Die Stehaufmdnnchen-Methode

Als ganz junger Zeitungsreporter arbeitete ich ein paar Jahre lang unter

einem Chefredakteur, der Entschuldigungen fiir Versagen mit dem ste-

reotypen Satz zu beantworten pflegte: »Mein lieber Freund, ein Versuch
ist nichts, es z&hlt nur das Ergebnis.«

Dieser Satz zeigt eine der Ursachen auf, warum so viele es nicht schaffen,

andere auf sich aufmerksam zu machen und sich durchzusetzen.

»lch habe es ja versucht, aber die anderen haben mich nicht verstanden,

das ist eine hdufige Entschuldigung fiir ungezéhlte Menschen, die im Le-

ben nicht weiterkommen. Sie wilzen die Schuld ihres Mif3erfolges auf die
anderen ab. Lassen Sie mich einige Ausspriiche zusammenstellen, die ich
in den vergangenen Jahren gesammelt habe:

e Ein Lehrer: »Ich habe es versucht, den Schiilern durch gutes Zureden
Ordnung beizubringen. Aber es hat nichts geniitzt. Jetzt greife ich mit
harten Strafen durch, das ist die einzige Sprache, die sie verstehen.«

¢ Ein Vorgesetzter: »Ich habe dem Mann fiinf Mal erklért, was er tun soll,
und dann hat er doch das Verkehrte gemacht.«

o Ein Angestellter: »Ich weil genau, dafl ich im Recht bin, trotzdem hat
er meinen Vorschlag abgelehnt.«

o Ein Hilfsarbeiter: »Ich wére immer lieber Gértner geworden, den Beruf
habe ich ja gelernt. Aber als ich mich selbstindig machen wollte,
brachte ich das notwendige Geld nicht zusammen.«

Alle haben es versucht, aber der Erfolg blieb aus. Da haben sie eben aufge-

geben. Und jeder hat eine Begriindung dafiir. Ich kenne eine ganze Menge

Leute, die es im Finden von Argumenten fiir ihr Versagen zu einer wahren

Meisterschaft gebracht haben. Bei manchen wird man den Eindruck nicht

los, dafl sie ihre Versuche iiberhaupt nur als Entschuldigung unter-
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nehmen, um sich nicht dem Vorwurf auszusetzen, sie hitten gar nichts

getan. Sie reden sich tatséchlich ein, daf ein fehlgeschlagener Versuch,

aus dem man nichts lernt, hher zu bewerten ist als gar kein Versuch.

Was miissen wir daraus schliefen?

Ganz einfach:

1. Wenn wir Aufmerksamkeit erregen wollen, miissen wir - mit welcher
Methode wir es auch immer versuchen - darauf gefaf3t sein, dal wir
Fehlschldge erleiden.

2. Ein Fehlschlag ist keine Niederlage. Er zeigt uns nur, daf} wir etwas
falsch gemacht haben und es das nédchste Mal auf eine andere Weise
versuchen miissen.

3. Wir miissen uns klar dariiber sein, dall es immer noch ein nichstes Mal
gibt. Es liegt an uns - und ganz allein an uns - ob wir aufgeben oder
weitermachen.

4. Es niitzt Thnen {iberhaupt nichts, wenn Sie, um Aufmerksamkeit zu
erregen, schmeicheln oder das Gegenteil von dem tun, was man er-
wartet. Oder wenn Sie provozieren und Informationen sammeln, ehe
Sie Threm Gegner gegeniibertreten, wenn Thre Versuche nicht zum Ziel
fithren. Natiirlich niitzt es Thnen auch nichts, wenn Sie Thren Miflerfolg
dadurch zu rechtfertigen suchen, dafl Sie dieses Buch in die Ecke
schleudern, weil Thnen alle hier aufgezeigten Hinweise nicht
helfen.

Uber Thren Erfolg wird nur entscheiden, was Sie selbst aus diesen Hin-
weisen machen. Wohlgemerkt: Was Sie daraus machen, und nicht, welche
Versuche Sie unternechmen, um das Beste daraus zu machen.
»Ein Versuch ist nichts, es zahlt nur das Ergebnis.« Dieser Satz enthilt so
viel Lebensweisheit, dal Sie ihn sich auf ein Stiick Papier schreiben und
in Thre Brieftasche legen sollten, damit Sie ihn von Zeit zu Zeit wieder
einmal lesen. Mein fritherer Chefredakteur hat ihn {ibrigens nicht erfun-
den. Er stammt vielmehr von George Bernard Shaw. Man darf wohl sa-
gen, dal} dieser Mann wul3te, wovon er sprach.

Er hat die Schule nur fiinf Jahre lang besucht und wurde trotzdem ein be-

riihmter Autor, der 1925 sogar den Nobelpreis fiir Literatur erhielt.

Glauben Sie aber ja nicht, er hitte das mit einem einzigen Versuch ge-

schafft.

Er war zuerst Schreiber in einem Geschéft und spéter vier Jahre lang Kas-

sier. Dann beschlof} er, von der Schriftstellerei zu leben und schrieb fiinf

grofle Romane. Er sandte sie an alle moglichen Verleger in England und
in den USA. Aber von dort schickte man ihm alle Manuskripte wieder zu-
riick.

Lie sich Shaw von diesen Fehlschldgen entmutigen? Keinesfalls. Er

wurde Theaterkritiker und fing an, die ersten Stiicke zu schreiben. Aber

auch sie brachten ihm nicht die Aufmerksamkeit, die er gebraucht hitte,
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um von seinen Einkiinften aus der Schreiberei so zu leben, wie er es sich
wiinschte.

Hitte er nicht wirklich Grund genug gehabt, jetzt wieder an die Kasse ir-
gendeines Geschiftes zuriickzukehren, um jede Woche regelméBig genug
Geld zu verdienen, um wenigstens nicht hungern zu miissen? Er tat es
nicht.

Er lie in seinem Bemiihen nicht locker und versuchte es immer wieder.
Nach 21 Jahren nahm man ihn dann endlich als Dramatiker zur Kenntnis.
Nach 21 Jahren!

An diese Geschichte sollten Sie denken, wenn Sie wieder einmal in Threr
Brieftasche den Zettel mit dem Satz sehen: »Ein Versuch ist nichts, es
zahlt nur das Ergebnis.« Oder wenn Sie versucht sind, anderen die Schuld
zu geben, weil ein einziger Versuch, auf sich aufmerksam zu machen,
nicht sofort von Erfolg gekront war.
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Drittes Manipulationsgesetz

Man kann einem Menschen alles oder zumindest fast alles verkaufen.
Voraussetzung ist, man bietet es ihm in der richtigen Verpackung an. Die
Verpackung ist demnach wichtiger als der Inhalt.

Die Verpackung ist dann am wirkungsvollsten, wenn sie die Befriedigung
eines Bediirfnisses oder die Losung eines Problems verspricht, das mit
dem anzubietenden Inhalt in einer erkennbaren Verbindung steht.

Es ist erfahrungsgemdl in den meisten Féllen unerheblich, ob das gege-
bene Versprechen spiter eingeldst wird. Wichtig ist, daBB es gelingt, die
Verantwortung fiir die tatsédchliche Losung des Problems auf den Gegner
abzuwiélzen.

Entscheidend ist schlielich, in welchem Mafle im Gegner mit dem in der
Verpackung enthaltenen Versprechen die Hoffnung auf die versprochene
Problemlosung vertieft werden kann.
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Die Verpackung ist mit dem Inhalt nicht gleichzusetzen.

Das dritte Manipulationsgesetz besagt also nicht mehr und nicht weniger

als folgendes:

Verkaufen Sie einem Mitmenschen nicht einfach einen Anzug. Verkaufen

Sie ihm die Befriedigung des Bediirfnisses nach modebewufitem Ver-

halten, das ihm bei seiner Umwelt Anerkennung einbringt.

Das Gesetz besagt weiter:

Es ist unerheblich, ob die Mitmenschen den Kaufer auch tatsachlich fiir

sein ModebewuBtsein bewundern. Es geniigt schon, wenn Sie es ihm so

nachhaltig einreden, daB3 er selbst es hofft.

Das ist, werden Sie jetzt vielleicht emp6rt ausrufen, ganz primitive Bau-

ernfangerei. Wenn Sie unbedingt wollen, kénnen Sie es durchaus als sol-

che bezeichnen. Sie diirfen dabei aber nicht aufler acht lassen, daf3 genau
diese Methode eine der géngigsten und erfolgreichsten ist, auf die Sie
selbst immer wieder hereinfallen. Und das in so ziemlich allen Bereichen

Ihres Lebens.

e Sie tun es, wenn Sie meinen, ein Arzt erfiille schon deshalb die besten
Voraussetzungen dafiir, Sie von einem Leiden zu kurieren, nur weil er
ein Arzt ist.

e Sie tun es, wenn Sie voraussetzen, dal ein Richter Ihnen zu Ihrem
Recht verhilft, nur weil er Richter ist.

¢ Sie tun es, wenn Sie eine politische Partei deshalb wéhlen, weil Sie Lo-
sungen fiir Probleme verspricht, die Sie gerne gelost haben mochten.

e Sie tun es schlieBlich auch, wenn Sie darauf vertrauen, daB ein Pad-
agoge Thr Kind nur deshalb erziehen kann, weil er Padagoge ist.

Tatsédchlich ist es so, daf3

o der Arzt mit der Verpackung »Gesundheit« versehen ist,

o der Richter das Etikett »Gerechtigkeit« tragt,

o die politische Partei unter dem Versprechen »Wir treten fiir Thr Wohl
ein« firmiert,

e und der Lehrer von vornherein mit dem etablierten Denkklischee »Er-
ziehung« behaftet ist.

Es liegt mir natiirlich fern, die Leistungen aller fihigen Arzte, Richter,

Parteien und Pddagogen zu schmilern und ihnen zu unterstellen, daf} sie in

ihren Berufen nicht versuchen, das Beste zu geben. Aber ist es nicht

wirklich so, daB8 zwischen dem tatsidchlichen Inhalt ihrer Leistung und
dem Versprechen, das mit ihrer Funktion verbunden ist, ein Unterschied
besteht?
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Um es anders auszudriicken: Die Verpackung ist mit dem Inhalt nicht
gleichzusetzen. Einem Arzt, dessen Leistung seinen gesamten Patienten
gegeniiber wir als einzelne ja kaum beurteilen kénnen, glaubt man allein
durch seine Stellung, daB3 er imstande sei, unsere Leiden zu kurieren. Die
Verpackung ist demnach wichtiger als d