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VORWORT

.l have a dream”, sagte Martin Luther King. ,Ich bin ein Berli-
ner“, sprach John F. Kennedy. ,Da werden Sie geholfen, ulkte
Verona Feldbusch. Michael Jackson war der ,,King of Pop“. Hel-
mut Kohl der ,,Kanzler der Wiedervereinigung®. Barack Obama
verkiindete: ,Yes, we can!“. Lady Diana galt als die ,,Prinzessin
derHerzen“.Und Neil Armstrong er6ffnete: ,Ein kleiner Schritt
fireinen Mann, aber ein groRer Sprung fiir die Menschheit®, als
eram 20.Juli1969 als erster Mensch den Mond betrat.

Ein Mensch - ein Satz. Ein Satz, den man entweder iiber ihn
sagt oder den er mit seinen eigenen Worten geprdgt hat.
Manchmal sogar ein Satz, der Gansehautfaktor hat. In vielen
der genannten Beispiele handelt es sich um Menschen, die sich
iberviele Jahre hinwegverdient gemacht haben. Andere hatten
vielleicht einfach nur Gliick und waren zur richtigen Zeit am
richtigen Ort und wussten ,ihre“ Gelegenheit geschickt zu nut-
zen. Was am Ende bleibt, ist ein Satz, der unwiderruflich mit



dieser Person verkniipft wird: Fragen wir ein Dutzend Passan-
ten auf der Strale nach ,John F. Kennedy“ und danach, was sie
mit dem fritheren amerikanischen Prdsidenten verkniipfen,
antworten die meisten im Handumdrehen: ,Ich bin ein Berli-
ner“. Auch den Spruch, mit dem Verona Feldbusch bekannt wur-
de, kennen die meisten Deutschen und wissen, dass mit ,,Da
werden Sie geholfen“ aus einer leichten Grammatikschwéche
plétzlich ein durchschlagener Erfolg wurde. Ob Martin Luther
King oder Barack Obama wussten, dass ,ihr“ Satz Geschichte
schreiben wiirde? Wohl kaum. Ganz iiberraschend kam die pro-
minente Entwicklung dennoch nicht.

Wir sollten wohl besser nicht so naiv sein und denken, dass
hinter dem Bekenntnis von John F. Kennedy oder dem Wahl-
kampfslogan von Barack Obama keine ausgekliigelte Strategie
gesteckt hdtte. Zum Beispiel: Der Ausspruch Kennedys: ,Fragt
nicht, was euer Land fiir euch tun wird - fragt, was ihr fiir euer
Land tun kénnt“ war keineswegs ein Zufallsprodukt. Er ging
vielmehr auf seinen Redenschreiber Theodore C. Sorenson zu-
riick, der viele Ausspriiche des amerikanischen Prasidenten
pragte. So auch die sorgfaltig formulierte Antwort Kennedys
auf Nikita Chruschtschows Brief, der zum Abzug der sowjeti-
schen Raketen auf Kuba 1962 fiihrte und eine nukleare Eskala-
tionim Kalten Krieg verhinderte.

Das bedeutet: Sprache ist mdchtig. Sieist sogarin der Lage,
Kriege zu verhindern und sie kann Kriege entziinden. Aussa-
gen, die so wirksam sind, haben ihre eigenen Gesetze. Und
doch ist es nicht die Aussage allein, die ein Publikum in den
Bann zieht. Stellen Sie sich einen Redner vor, der mit hdngen-
den Schultern und mit leiser Stimme zu groRen Taten aufruft.
Statt frenetischem Applaus wird er nur betretenes Schweigen
ernten und keiner der Zuhdrer kdme je in die Versuchung, den



Worten Folge zu leisten. Warum? Ganz einfach: weil der Red-
ner weder authentisch noch echt oder gar iiberzeugend wirkt.
Die Diskrepanz zwischen seinem eigenen Auftreten und dem
Appellandie Zuhérerist viel zu groRR, als dass man den Worten
Glauben schenken kénnte.

Und doch ist dieser schwache Redner in guter Gesellschaft:
Umfragen zufolge haben die meisten Menschen mehr Angst da-
vor, eine Rede zu halten, als vor dem Tod. Jedoch gibt es einige
wenige Menschen, denen es mit Leichtigkeit und SpaR gelingt,
ihr Publikum mit Worten zu fesseln.

Was aber unterscheidet den atemberaubenden und geistrei-
chenRednervon demjenigen, dem auf der Bithne die Knie zittrig
werden? Zundchst einmal die Tatsache, dass der eine sich iiber-
wunden hat. Denn den geborenen Redner, den gibt es nicht. Es
gibt nur Menschen, die es gelernt haben, mit ihren Worten und
ihrem Auftreten andere Menschen zu begeistern. Daraus folgt,
dass jeder Mensch gutes Reden und ein iiberzeugendes Auftre-
tenlernen kann.

Genau diese Gesetze eines gelungenen Auftritts méchteich
Ihnen aufden folgenden Seiten vorstellen, denn vergessen wir
nicht: Sie haben nichts zu verschenken.Jeder Mensch bekommt
in seinem Leben 15 Minuten Ruhm, sagte Andy Warhol.

Sorgen Sie dafiir, dass Sie lhre Chance nicht ungenutzt ver-

streichen lassen.

Carolin Liidemann



Die Geschichte

von Victor Lustig
und was man von
einem Trickbetriiger
lernen kann

Victor Lustig (*1890 in B6éhmen; 11947 in Springfield, Missouri)
war ein Betriiger und Hochstapler, der sein Geschaft verstand.
Lustigs Familie gehorte zum gehobenen Biirgertum, und so ge-
noss Victor Lustig eine hervorragende Ausbildung, in der er un-
teranderem lernte, fiinf Sprachen flieRend zu beherrschen. Vor
allem jedoch hatte er eine sehr gute Beobachtungsgabe und
wusste, was er wann, wem und vor allem wie sagen musste, um
seine Ziele zu erreichen. Darum wurde er auch schon kurz nach
seiner Schulzeit wegen erster Missetaten zu einer Gefdngnis-
strafe verurteilt. Im Anschluss verdiente Lustig seine Brotchen
mit Betriigereien bei Karten-und Gliicksspielen auf den groRen
Uberseedampfern. Mit dem Ausbruch des ersten Weltkriegs
erlosch dieser Geldsegen jedoch und Lustig musste sich etwas
Neues einfallen lassen.

Im Jahre 1920 wanderte er in die USA aus, wo er sich fortan
»Graf Victor Lustig® nannte. Dank seiner hervorragenden



KAPITEL1

,Esist ein Jammer, dass die
Dummbkdépfe so selbstsicher sind
und die Klugen so voller Zweifel.”

BERTRAND RUSSELL (1872-1970),
britischer Mathematiker, Nobelpreistrager fiir Literatur

Menschenkenntnis, seines aristokratischen Auftretens und
seiner aullergewdhnlichen Beobachtungsgabe gelang es ihm,
seine Schwindeleien zu perfektionieren und er scheute sich
auch nicht davor, groRe Gangsterbosse reinzulegen. Er tdusch-
te bei Pferdewettensichere Tippsvor,umsich anschlieRend mit
den Einsdtzen auf und davon zu machen, und verkaufte Al Ca-
pone hochstpersonlich Gelddruckmaschinen, die gar nicht
funktionierten. Insbesondere die Geldfdlscherei hatte es Lustig
angetan. Spater wurde er deswegen auch inhaftiert, konnte
den Sheriff jedoch davon iiberzeugen, ihnim Tausch gegen eine
Gelddruckmaschine zum Sonderpreis wieder auf freien FuR zu
setzen.Zuspdt erkannte der Sheriff, dass die Maschine gar kein
Falschgeld drucken konnte und nahm Lustigs Verfolgung auf.
Als er den Hochstapler schnappte, erkldrte Lustig dem She-
riff, dass dieser die Maschine falsch bedient habe. Er verwickelte
den Sheriff in ein verwirrendes Fachgesprach aus technischem



Kauderwelsch und versprach ihm, demnachst bei ihm vorbeizu-
kommen, um die Maschine noch einmal zu erkldren. Zur Entscha-
digung und zum Ausgleich der Reisekosten gab er dem Sheriff
mehrere100-Dollar-Noten mit auf die Heimreise. Wie sich spater
herausstellte, handelte es sich dabei jedoch um Falschgeld und
der Sheriff wurde kurze Zeit spater deswegen verhaftet ...

DenganzgroRen Coup plante Victor Lustig jedoch 1925 in Pa-
ris. Nachdem Lustig einen Zeitungsartikel iiber die Renovie-
rungsbedurftigkeit des Eiffelturms gelesen hatte, fasste er kur-
zerhand den Entschluss, diesen in Eigenregie zu verkaufen. Die
Idee war zu dieser Zeit nicht véllig undenkbar, wenn auch ge-
wagt: Der Eiffelturm wurde ndmlich 1889 fiir die Pariser Welt-
ausstellung gebaut und sollte urspriinglich 1909 wieder abge-
baut werden. Nach der Meinung der Pariser Biirger passte der
Turm nicht ins Stadtbild, wurde dementsprechend schlecht ge-
pflegt und sollte so schnell wie méglich dem Erdboden gleichge-
macht werden. Victor Lustig ergriff diese Chance, gab sich fort-
anals Regierungsbeamteraus und lieB Ausschreibungen fiir den
Verkauf des Eiffelturms falschen. Danach verschickte er Einla-
dungen zu Verkaufsverhandlungen an sechs Pariser Schrott-
handler. Im prestigetrachtigen Hotel de Crillon an der Place de
la Concorde fanden danndie vertraulichen Gesprache der Hand-
ler mit dem vermeintlichen Regierungsbeamten Lustig statt.
Das Hotel galt als bekannter Treffpunkt von Diplomaten und
Politikern und bot Victor Lustig eine perfekte Tarnung.

Victor Lustigstelltesichin den Gesprachen als stellvertreten-
der Generaldirektor des Postministeriums vor. Er erkldrte den
Interessenten, dass sie aufgrund ihrer Reputation als ehrliche
Geschaftsleute ausgewdhlt wurden. AnschlieRend fiihrte er aus,
dassder Eiffelturm abgerissen und als Schrott verkauft werden
solle. Aufgrund der zu erwartenden 6ffentlichen Diskussion



wolle er die Gesprache zunachst vertraulich fiihren, bis alle Fra-
gen geklart seien. Er spazierte mit allen sechs Schrotthandlern
zum Eiffelturm, umihr Verhalten undihr Interesse einschatzen
zu kdnnen. Anschliefend gab er bekannt, dass er die Gebote der
Interessenten bis zum folgenden Tag erwarte.

Zudiesem Zeitpunkt jedoch war Lustig schon langst klar, dass
er den Handel mit André Poisson abschlieRen wiirde, einem un-
sicheren Mann, der sich vom Kauf des Eiffelturms den Aufstieg
inder Pariser Geschaftswelt erhoffte. Lustig musste sicherstel-
len, dass er mit André Poisson handelseinig werden wiirde - des-
sen Frau war aber weniger begeistert und zeigte sich misstrau-
isch. Um ihre Zweifel auszurdumen, setzte Lustig ein weiteres
Treffenan. Dort wechselte er das Thema, wurde vertraulich und
erzdhlte Poisson, wie schlecht er als Beamter verdiene und dass
ersein Einkommen gern aufbessern wiirde. Poisson war mit kor-
rupten Staatsangestellten vertraut, sodass er sofort verstand,
warum Victor Lustig ein Schmiergeld forderte und diese Forde-
rung letztlich auch die Frau Poissons von der Glaubwiirdigkeit
Lustigs iberzeugt.

Nach Abschluss des Handels setzte sich Lustig unverziiglich
nach Wien ab. Entgegen allen Erwartungen fand er in den Zei-
tungen keine Meldung tiber den Betrug. Poisson war so be-
schamt gewesen, dass er es nicht iber sich brachte, zur Polizei
zu gehen. Einen Monat spater kehrte Lustig daher nach Paris
zuriick, um genau den gleichen Schwindel noch einmal zu absol-
vieren. Diesmal schopfte der Kdufer jedoch Verdacht und suchte
die Polizei auf, woraufhin sich Lustig schnellstens aus dem
Staub machte und sichin die USA absetzte.

Als Victor Lustig 1935 wegen anderer Betriigereien zu einer
Gefangnisstrafe im beriichtigten Strafvollzug von Alcatraz ver-
urteilt wurde, soll sich Al Capone personlich dafiir eingesetzt



haben, dass Victor Lustig im Gefdngnis nichts zustieR. Und als
Lustig 1947 an einer Lungenentziindung starb, soll der Beamte
beim Ausfiillen des Totenscheins unsicher gewesen sein, wel-
chen Beruf er dem Betriiger zuschreiben sollte. Kurzerhand
entschloss ersich fir die Titulierung ,Verkaufer®...

Lassen Sie mich im Anschluss an die Geschichte von Victor
Lustig zuerst einmal klarstellen: Die Erzdhlung soll Sie nicht
dazu anregen, lhre Berufswahl zu iiberdenken und womaéglich
die ,Karriere“ eines Trickbetriigers einzuschlagen. Sehr wohl
aber kann man aus ihr lernen. Denn es gibt anscheinend Men-
schen, die so gewinnend sind, dass sie andere Menschen mit
Leichtigkeit vonihrem Anliegen iiberzeugen und erreichen, was
sie sich vorgenommen haben. Es gibt aber auch Menschen, die
trotzguter Argumente kein Gehor finden und die nicht zu ihrem
Ziel gelangen.

Ein Beispiel: Eine Klientin berichtete mir, dass sie ein wieder-
kehrendes Problem in Besprechungen beobachtet hatte. Sie
beteiligte sich an Diskussionen, brachte einen eigenen Losungs-
vorschlagein und stellte fest,dass man ihrdabeiauch zuhorte.
Sie fithrte also in aller Ruhe ihre Uberlegungen aus und wurde
von den iibrigen Besprechungsteilnehmern dabei nicht unter-
brochen. Dannjedoch passierte Folgendes: Man kommentierte
ihren Lésungsvorschlag entweder gar nicht oder lediglich durch
nichtssagende Worthiilsen und wendete sich wieder der allge-
meinen Diskussion zu. Kurze Zeit stand ein Kollege auf, présen-
tierte den Losungsvorschlag der Klientin mit seinen eigenen
Worten, inhaltlich ansonsten aber gleich, und erntete dafiir
von den anderen Teilnehmern breite Zustimmung.

Jetzt werden Sie erst einmal denken: ,Was ist denn der Kolle-

|«

ge flirein Schuft!“, dass erso kaltschnéduzig die Ideen der Kollegin

klaute. Die Klientin erzahlte jedoch, dass ihr Kollege ein netter



Typ sei, der sie nie so ausbooten wiirde. Sie hatte den Ein-
druck, dass ihm gar nicht bewusst war, dass sie einige Minuten
zuvor das Gleiche vorgeschlagen hatte. Und mit dem Kollegen
selbst schiendas iibrigens auch den anderen Anwesenden nicht
weiter aufgefallen zu sein. Da muss man sich doch schon fragen:
Wie kann es sein, dass bei der einen die Idee gar nicht wahrge-
nommen wird, und der andere fiirden gleichen Vorschlag tosen-
den Applaus spendiert bekommt? Ganz einfach: Zwar haben
beide den gleichen Losungsweg vorgestellt, sie haben ihn je-
doch auf vollig unterschiedliche Art und Weise prasentiert.

Doch nicht nurdas:ich behaupte, der Kollege hatte die Mehr-
heit der Besprechungsteilnehmer schon fiir sich eingenommen,
bevoreriiberhaupt daserste Wort sprach. Erwar nicht deshalb
so erfolgreich, weil er die Sache inhaltlich besser darbot, son-
dern vielmehr, weil er sich selbst besser prasentierte. Manche
Menschen haben ndmlich schon gewonnen - oder verloren - be-
vor sie iberhaupt etwas gesagt haben.

Gelingt es einem Redner nicht, das Publikum im ersten Mo-
ment von sich zu iberzeugen, ist der Auftritt vorbei, bevor er
tiberhaupt richtig angefangen hat. Kleinigkeiten kénnen hier
den entscheidenden Unterschied ausmachen. Das bedeutet
auch, dass Sie nicht unbedingt zu einem grollen Sprung anset-
zen miissen und nun alles anders machen missen, sobald sie
vor Publikum stehen. Manchmal sind es nur Details, die Sie eine
ganz andere und bessere Figur abgeben lassen.

Victor Lustig hatte generell kein Problem damit, andere fiir
sich einzunehmen. Ihm gelang es mit Leichtigkeit, seine Mit-
menschen in seinen Bann zu ziehen. Offensichtlich hatte er
ein derart einnehmendes Wesen, dass Al Capone beschloss,
ihnim Gefdngnis zu beschiitzen, obwohl Lustigihn mehrfach
betrogen hatte. Als wesentliche Pluspunkte konnte er gute



Umgangsformen, sprachliches Geschick, ein gepflegtes AuRe-
resund ein sympathisches Auftretenin die Waagschale werfen.

Viel entscheidender warjedoch die Tatsache, dass Victor Lus-
tig von seinen Mitmenschen als sehr iiberzeugend und authen-
tisch wahrgenommen wurde. Obwohl er schauspielerte, meis-
terte er seine Rolle offensichtlich so gut, dass man ihm ohne
Bedenken zutraute, ein ,Graf“ oder ein ,hochrangiger Beamter“
der Stadt Paris zu sein. Und da man Lustig seine Rolle allzu gern
abkaufte, war es dank seines vermeintlich authentischen Auf-
tretens gar kein Wunder, dass die Leidtragenden seiner Betri-
gereien leichte Opfer waren. Sie konnten gar nicht anders, als
Victor Lustig Glauben zu schenken. Denn wir schenken den Men-
schen unser Vertrauen, die glaubhaftinihrem Tun bzw. authen-
tischin ihrem Verhalten sind.

Umgekehrt nehmen wir mit sehr sensiblen Antennen sofort
wahr, wenn wir Unstimmigkeiten bzw. Abweichungen zwischen
Gesagtem und Getanem feststellen und reagieren dann recht
schnell misstrauisch. Im Umgang mit Menschen gibt es daher
nichts, das wirkungsvoller und iiberzeugender sein kdnnte, als
ein sympathisches, kompetentes und authentisches Auftreten.
In diesem Sinne: Vorhang auf.



