Die sieben Spitzeninstrumen
der Uberzeugung
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Viele Menschen denken, die Macht zu
besitzen, Andere zu iberzeugen, ware
etwas Schlechtes, weil diese dann wil-
lenlos handeln und Dinge tun, die sie
vorher nicht gemacht hatten. Sie be-
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firchten, dass jemand (berredet oder
manipuliert wird. Doch wenn wir unsere
Welt einmal etwas genauer betrachten,
zeigt sich ganz offensichtlich: Noch nie
war es in dieser Zeit so einfach, Men-
schenmassen zu beeinflussen und zu
steuern. Die unterschiedlichsten Medi-
enkandle investieren Milliarden, um auf
uns Menschen einzuwirken. Das bedeu-
tet umgekehrt aber auch, dass dies eine
tiefgehende, positive Einstellungsverin-
derung auf der gesamten Welt ermog-
licht. Sie hangt alleine davon ab, wer die
groRte Uberzeugungsfihigkeit besitzt
und zu welchem Zweck er diese einsetzt.
Nachfolgende zehn Spitzeninstrumente
der Uberzeugung kann jeder von uns
taglich anwenden, um sich selbst und
andere positiv zu beeinflussen:

1. Wer fragt, der fihrt!

Eine Frage dient nicht nur dazu, Informa-
tionen zu erhalten. Fragen eignen sich
auch dafiir, den Zustand eines Menschen
zu verandern - indem man beispielswei-
se Bilder erzeugt und so den internen Di-
alog neu bestimmt. Menschen, die mehr
fragen als sprechen, vermitteln dem An-
deren, dass sie an ihm, an seiner Mei-
nung und seiner Einstellung interessiert
sind. Fragen kénnen Einwinde entkraf-
ten sowie personliche Uberzeugungen
verstarken oder modifizieren.

2. In einem
Spitzenzustand sein

Um jemanden zu (berzeugen, spielt die
Personlichkeit, der eigene Zustand die al-
lerwichtigste Rolle. Nur eine Person, die
von innen heraus strahlt, kann seinem
Gegeniber die notwendige Sicherheit
vermitteln. Es liegt also an uns selbst,
uns vor dem Kontakt mit einem anderen
Menschen, den wir iiberzeugen wollen,

méglichst in einen guten Zustand zu ver-

setzen.

3. Den Fokus steuern

Beim Pfeil- und BogenschieRen konzen-

triert sich alles darauf, den roten Punkt
auf der Zielscheibe zu treffen. Fokussie-
ren bedeutet in diesem Zusammenhang,
sich bildlich vorzustellen, wie der Pfeil
genau die Mitte trifft. Durch eine starke
Vorstellungskraft kann man ein gewisses
Bild und ein bestimmtes Gefiihl erzeu-
gen, um so den eigenen Fokus darauf zu
steuern, was man erreichen will. Min-
destens ebenso wichtig ist es allerdings,
den Fokus des Anderen zu steuern - dies
gelingt u.a. durch die richtigen Fragen
(siehe Punkt 1).

4. Die zwei groBten
Motivationskndpfe
Schmerz und Freude

Die erfolgreichsten Werbespots im
Fernsehen beweisen eines: Das soge-
nannte Schmerz-Freude-Prinzip funktio-
niert! Zunachst wird das Problem geschil-
dert, beispielsweise die durch ein Spiel
véllig verdreckte Wische = Schmerz:
dann der Wunsch der Mutter, porentiefe
Reinheit, die genau das gezeigte Produkt
sicherstellt = Freude.

5. Die Modulation
der Sprache

Schon der griechische Philosoph So-
krates sagte: ,Sprich, damit ich dich
sehe.” Die Sprache ist Ausdruck der
Persdnlichkeit. Die Stimme kommt von
innen und offenbart so auch das In-
nerste des Sprechenden. Durch die Be-
tonung bestimmter Worter oder Satztei-
le, transportieren wir mit der Melodie
der Sprache Gefiihle. Dabei hilft es sehr,
maéglichst eine starke Sinnessprache zu
verwenden, d.h. mit allen fiinf Sinnes-
kandlen zu arbeiten oder sein Gegen-
Gber'sogar in dessen bevorzugtem Sin-
neskanal anzusprechen.

6. Die Kraft der Kontraste

Vielfalt gehdrt zu unserem Leben dazu.
Wir sind es gewohnt, immer zwischen
mehreren Produkten auszuwihlen. Wir
wollen uns entscheiden kénnen - auch

wenn es vielen dann eher schwerfillt,
diese zu treffen. Verschiedene Mog-
lichkeiten zur Verfiigung zu haben und
anzubieten zu kénnen, erweist sich als
sehr hilfreich, andere zu iiberzeugen.

7. Die Macht der
kommunikativen

Wirkung

Beobachten wir Menschen, die eine
schier unbegrenzte Macht der Uberzeu-
gung zu besitzen scheinen, bestitigt
sich immer wieder, wie und was uns
Menschen am ehesten beeinflusst: 1971
ermittelte der US-amerikanische Psycho-
loge Albert Mehrabian das relative Wir-
kungsverhaltnis der drei Komponenten
Wort, Stimme und Kérpereinsatz. Gemif
der sogenannten 7-38-55-Regel bestim-
men 7 % der sprachliche Inhalt, 38 %
der stimmliche Ausdruck und 55 % die
Kérpersprache den Effekt einer Kommu-
nikation. Wer also an seiner Stimme und
Kérpersprache arbeitet, kann ein Meister
der Uberzeugung werden - den Inhalt
beherrschen wir doch sowieso alle meist
aus dem ,Effeff”,

Der Zusatztipp: Wir Menschen sind dar-
auf konditioniert, uns zu revanchieren.
Wenn uns jemand etwas Gutes tut, ha-
ben wir das Bediirfnis, dem Anderen
- in welcher Form auch immer - etwas
zuriickzugeben. Wer also jemanden von
sich oder einer Sache (iberzeugen will,
muss lernen, zu geben ... und die Geduld
besitzen, zu warten, bis etwas zuriick-
kommt.
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