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Y Einleitung

S

Wie andern Sie die Meinung
einer anderen Person?

Im Jahr 2009 lehnten die Wahler in Maine das Gesetz zur Zulas-
sung der gleichgeschlechtlichen Ehe mit 53 zu 47 Prozent ab. Im
November 2012 dnderten dieselben Wahler ihre Meinung, und
dieses Mal wurde das Gesetz mit der gleichen Mehrheit von 53
zu 47 Prozent verabschiedet. Wie konnte das passieren?

Nun, genau darum geht es in diesem Buch — Menschen davon
zu liberzeugen, ihre Meinung zu d&ndern. Und zwar auf eine Art
und Weise, mit der man Freunde gewinnt und nicht verliert.

Egal ob Sie fiir oder gegen die gleichgeschlechtliche Ehe sind,
Sie werden die Meinung IThres Gegentibers andern wollen. Egal
ob Sie Republikaner sind oder Demokrat, Labour oder Tory, Bre-
xit-Fan oder Brexit-Gegner, Impfbefiirworter oder Impfgegner,
ob Sie fiir Black Lives Matter sind oder dagegen, ob Sie #MeToo
befiirworten oder nicht, Sie werden die Meinung der Person auf
der anderen Seite des Tisches &ndern wollen.



Wie man Meinung macht

Und natiirlich dreht es sich nicht nur um Politik, sondern auch
um Thre Arbeit. Wenn Sie die verdiente Gehaltserh6hung wollen,
miissen Sie Thren Chef oder Thre Chefin tiberzeugen (und wahr-
scheinlich auch dessen oder deren Chef, die Personalabteilung
und die Finanzdirektorin); wenn Sie wollen, dass die Kunden Thr
Produkt kaufen, miissen Sie sie davon tiberzeugen, dass es sich
lohnt; wenn Sie wollen, dass die Lieferanten Thnen ein gutes An-
gebot machen, kostet das Uberzeugungsarbeit; wenn Sie in einer
arbeitsreichen Zeit einen Tag freinehmen wollen, kostet auch das
Uberzeugungsarbeit.

Und wenn Sie wollen, dass Thr Wohnzimmer aufgeraumt ist,
miissen Sie Thre Kinder davon tiberzeugen, ihre Spielsachen auf-
zuheben; wenn Sie mit jemandem ausgehen wollen, miissen Sie
ihn davon tberzeugen, dass Sie ein guter Fang sind; wenn Sie
wollen, dass Ihr Partner Kevin im Rahmen der Scheidungsver-
einbarung zu sich nimmt und Thnen den Hund tiberlasst, wah-
rend er sich vehement fiir das Gegenteil einsetzt, geht es nur um
Uberzeugung.

Ob in der Vorstandsetage oder im Schlafzimmer, ob wir ande-
re iiberzeugen, beeinflussen oder mit ihnen verhandeln wollen,
es geht immer darum, ihre Meinung zu dndern. Manchmal miis-
sen wir sogar unsere eigene Meinung andern: Vielleicht ist es an
der Zeit, dass ich anfange, ein wenig Geld zu sparen, wenn ich
alter bin; vielleicht sollte ich mich doch bei meinem Ex ent-
schuldigen.

Es gibt eine Menge Menschen da draufien, deren Ansichten
verdndert werden miissen.

Uberzeugen ist nicht einfach

Es ist nicht leicht, jemanden zum Umdenken zu bewegen. Wenn
Sie jemals auf Facebook oder Twitter waren, wissen Sie das. Bei
allen politischen Argumentationen, die Sie dort finden, kénnen
Sie so viele Seiten herunterscrollen, wie Sie wollen, und noch nie
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in der Geschichte der sozialen Medien hat jemand gesagt: ,Oh ja,
du hast recht. Ich habe meine Meinung geandert.

Das passiert nicht.

Warum ist das so? Weil wir das Uberzeugen auf die falsche
Weise angehen.

Wir tiberzeugen uns selbst von den Vorziigen unserer Argu-
mente und gehen dann davon aus, dass das gleiche Argument
auch die anderen tiberzeugen wird. Wir gehen davon aus, dass
sie die Situation genau so sehen werden wie wir.

Aber das tun sie nicht und unsere Argumente stofien auf taube
Ohren, sodass wir mit Kinderspielzeug im ganzen Wohnzimmer,
ohne Gehaltserh6hung und mit Freunden, die die andere Partei
wiahlen, dastehen. Unsere Welt scheint voll von Menschen zu
sein, die entweder dumm sind oder absichtlich schwierig.

Es gibt eine gute Nachricht

In meiner taglichen Arbeit leite ich Workshops zum Thema Ein-
flussnahme und ich beginne oft damit, meinen Teilnehmern zu
sagen, dass es eine schlechte und eine gute Nachricht zu diesem
Thema gibt. Die schlechte Nachricht ist, dass es fast acht Milliar-
den Menschen auf der Welt gibt und sie alle unterschiedlich sind.

Woher wissen Sie also, wie Sie die Person, die vor Thnen sitzt,
iuberzeugen kénnen?

Die gute Nachricht ist, dass sie es Thnen sagt.

Nattirlich sagt sie es Thnen nicht ausdriicklich, aber sie ldsst
immer wieder Informationen durchsickern, die Sie wissen miis-
sen — fragen Sie Pokerspieler. Die Frage ist nur, ob Sie sich darauf
einstellen konnen.

Es funktioniert also nicht, einfach aus der Hiifte zu schiefien
und Ihren Vorschlag oder Ihre Bitte direkt anzubringen. Stattdes-
sen miissen Sie zundchst Vorbereitungen treffen und das, was
normalerweise als Uberzeugungsprozess angesehen wird, muss
an letzter Stelle stehen.
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Sechs Schritte, um jeden
jederzeit zu liberzeugen

Worum geht es also bei diesen Vorbereitungsarbeiten? In diesem
Buch stellen wir Ihnen sechs einfache Schritte vor, mit denen Sie
die Meinung anderer erfolgreich andern kénnen.

1. Benennen Sie lhre Ziele und seien Sie ehrgeizig
Wenn Sie sich tiber Ihr Ziel nicht im Klaren sind, konnen Sie
nicht erwarten, dass Sie es erreichen. Wenn Sie sagen: ,Leute,
folgt mir’, und die fragen: ,Ja, wohin?’, und Sie antworten: ,Hmm,
ich weify nicht genau, ich melde mich bei dir’, dann wird das
nicht funktionieren.

In einer komplexen Welt fithlen sich Menschen zur Gewissheit
hingezogen. Je genauer Sie Ihr angepeiltes Resultat durchdacht
haben, desto klarer kénnen Sie es kommunizieren und desto
wahrscheinlicher ist es, dass Sie es erreichen. In Kapitel 1 erklaren
wir Thnen, wie Sie dies tun kdnnen, und wir ermutigen Sie, ehrgei-
zig zu sein. Es gibt grof3artige Ergebnisse, die man erzielen kann!

2. Machen Sie Ihre Hausaufgaben
Nehmen Sie die Uberredungssituation nicht als gegeben hin.
Wie alles, was wichtig ist, miissen wir uns darauf vorbereiten.
Sie miissen Thre Angelegenheiten und die Angelegenheiten
der anderen kennen, wissen, wie sich Ihre Angelegenheiten auf
deren Angelegenheiten auswirken und den anderen einen Nut-
zen bringen. Sie miissen wissen, wie die anderen denken, wie sie
ihre Entscheidungen treffen und wie sie sich fithlen werden.
In Kapitel 2 werden wir Thnen zeigen, welche Nachforschun-
gen Sie anstellen miissen, bevor Sie Thre Bitte dufsern, was Ihre
Erfolgsaussichten erheblich verbessern wird.

3. Werden Sie ein Weltklasse-Zuhorer

Uberzeugen beruht letztlich darauf, zuzuhéren — héren Sie inten-
siv zu, achten Sie auf das, was sich hinter den Worten verbirgt,
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achten Sie auf das, was zwischen den Zeilen steht, achten Sie auf
das, was nicht gesagt wird. So sammeln Sie die Informationen,
die Sie fiir Thren Erfolg benotigen.

Wir alle hoéren zu und wir alle kénnen noch deutlich besser
zuhoren. Ganz einfach: Die besten Zuhorer sind die besten Be-
einflusser. In Kapitel 3 erfahren Sie genau, was Sie tun miissen
und worauf Sie achten sollten.

4. Seien Sie stark, das wird Ihr Gegeniiber
kooperativer machen
In Kapitel 4 werden wir den Schwerpunkt auf Starke legen. Und
warum? Damit Sie Thre Sichtweise durchsetzen kénnen? Nein,
ganz und gar nicht. Wir werden einen sehr ethisch-kooperativen
Ansatz vertreten. Wir werden argumentieren, dass Macht tiber-
haupt kein Faktor sein sollte.

Angesichts des derzeitigen Entwicklungsstands unserer Spezies
muss dies jedoch leider immer noch in Betracht gezogen werden.

Einfach ausgedriickt: Es ist erstaunlich, wie kooperativ der an-
dere ist, wenn man eine grofiere Armee hat als er. Wir werden uns
also dafiir einsetzen, dass Sie Ihre Kraft aufbauen, und zwar nicht,
damit Sie sie nutzen, sondern damit Sie sie nicht nutzen miissen.

5. Finden Sie gemeinsam eine L6sung
Die Losung liegt nicht bei einer Person, sie liegt bei Ihnen beiden.

Sie haben ein Anliegen, aber die anderen haben einen berech-
tigten Einwand.

Oder Sie haben eine Losung, aber die Gegenseite bevorzugt eine
andere. Oder Sie haben Informationen, die eine bestimmte Vorge-
hensweise nahelegen, aber die anderen haben abweichende Infor-
mationen, die eine unterschiedliche Herangehensweise nahelegen.

Es gibt eine Antwort, die fiir beide Seiten passt, aber Sie miis-
sen gemeinsam nach ihr suchen. In Kapitel 5 wird genau gezeigt,
wie man die richtige Losung findet, die von allen mitgetragen
werden kann.
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6. Finden Sie den richtigen Weg, um lhre Botschaft
zu vermitteln

Schlief8lich wird in Kapitel 6 erlautert, wie Sie Thre Botschaft am
besten vermitteln — was fiir den einen funktioniert, muss fiir den
anderen nicht auch gelten.

Und es muss betont werden, dass dies der letzte Schritt ist —
nur sehr wenige Menschen machen sich die Miihe, die anderen
Schritte zuerst zu gehen, und genau deshalb scheitern sie. Um
die richtigen Worte in Kapitel 6 zu finden, miissen Sie zunachst
die Vorarbeit in den Kapiteln 1 bis 5 leisten. Aber wenn Sie all
diese Arbeit im Vorfeld erledigt haben, werden Sie tiberrascht
sein, wie reibungslos es ablauft.

Aus milliardenschweren Verhandlungen werden nette Ge-
sprache, Fluggesellschaften erstatten stornierte Flige zuriick,
Ehemaéanner tibernehmen freiwillig den Abwasch. Nein, ganz im
Ernst.

Funktioniert diese Methode tatsachlich?

Kehren wir zuriick nach Maine im Jahr 2009. Die LGBT-Gemein-
schaft hatte eine sehr klare Vorstellung davon, was sie wollte: das,
was die heterosexuelle Gemeinschaft bereits hatte — all das und
nicht mehr als das. Gleichberechtigung schien nicht zu viel ver-
langt zu sein.

Aber das funktionierte nicht, also mussten sie einen anderen
Ansatz finden. Sie wussten, dass sich viele Menschen niemals
tuberzeugen lassen wiirden und viele bereits auf ihrer Seite wa-
ren. Thre Aufgabe bestand also darin, diese beeinflussbaren Wah-
ler aufzuspiiren und herauszufinden, was genau deren Meinung
andern wiirde.

Und genau das taten sie. Mithilfe von Fokusgruppen und an-
deren Marktforschungsmethoden sprachen sie mit 250.000
Menschen, die gegen sie gestimmt hatten, aber hochstwahr-
scheinlich ihre Meinung dndern wiirden. Sie horten sich an, was
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sie zu sagen hatten, und begannen, deren Ansichten besser zu
verstehen.

Auf diese Weise erfuhren sie, warum ihr urspriinglicher An-
satz gescheitert war und was sie stattdessen tun mussten.

In der Kampagne 2009 ging es um die Forderung nach Gleich-
berechtigung und die Forderungen wurden oft recht aggressiv
gestellt. Aber als sie diesen potenziellen Wechselwahlern zuhor-
ten, entdeckten sie, dass es fiir diese bei der Ehe tiberhaupt nicht
um Rechte und Gleichheit ging, sondern um Liebe, Engagement
und Familie.

Also anderten sie ihren Modus Operandi und starteten eine
neue Website, die dies aufgriff: wwwwhymarriagematters.org.
Wenn jemand die Homepage besuchte, waren die ersten Worte,
die man sah, ,Liebe. Verbindlichkeit. Familie” neben dem Bild ei-
nes Herzens und eines Hauses. Dann die Frage in grofien Lettern:
,Warum heiraten?’, gefolgt von der Antwort: ,Weil die Ehe auf eine
Weise sagt: Wir sind eine Familie’, wie es kein anderes Wort tut.”

Sie hatten der Gemeinschaft zugehort und sagten ihr, sie hat-
ten sie verstanden und seien einverstanden.

Da war noch mehr. Oben auf der Seite war ein kurzes Video zu
sehen, in dem vier Paare ihre Ansichten zur Ehe darlegten. Es gab
ein schwarzes heterosexuelles Paar, das seit 31 Jahren verheiratet
war, ein weifles heterosexuelles Paar, ein lesbisches Paar und
zwei Maénner, die im folgenden Monat ihren 57. Jahrestag
feierten.

Und die Ansichten? So schnulzig und hausbacken wie mog-
lich: ,Ich wiirde einfach sagen, dass Liebe Liebe ist, sie gehort
allen” und so weiter. In einem anderen Video ging es um ein al-
teres Ehepaar, das zu seinem Priester ging, als sich seine Tochter
outete; der Rat des Priesters lautete: ,Sie ist dieselbe Person, die
Sie gestern geliebt haben

Sie wissen sicher, was ich meine. Diese Website war die Grund-
lage fiir die neue Kampagne der LGBT-Gemeinschaft, in der es um
die Werte der Wiéihler und nicht um die Forderungen der LGBT-
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Gemeinschaft ging. Durch diese Art der Formulierung ihrer Bot-
schaft konnten sie ihre Ziele erreichen. Drei Jahre nach der ersten
Abstimmung gab es eine zweite — und dieses Mal gewannen sie.

Die gleiche Kampagne wurde auch andernorts fortgesetzt, bis
sie gentigend Wahler, Richter auf Bundes- und Landesebene,
Biirgermeister, Senatoren und sogar Prasidenten auf ihrer Seite
hatten und der Oberste Gerichtshof schliefilich am 26. Juni 2015
entschied, dass die Ehe ein Grundrecht fiir gleichgeschlechtliche
Paare im ganzen Land ist.

Es stellt sich also heraus, dass man die Meinung der Leute
andern kann.

Und tatsédchlich werden wir uns in diesem Buch mit Fachleu-
ten befassen, die in den schwierigsten Situationen arbeiten. Da-
bei geht es nicht nur darum, Menschen, die gegen LGBT-Rechte
gestimmt haben, davon zu iiberzeugen, fiir diese Rechte zu stim-
men, was an sich schon schwierig genug ist, sondern wir werden
uns auch mit Geiselverhandlern, Vernehmungsbeamten und fo-
rensischen Interviewern sowie Beratern, die mit Siichtigen und
Wiederholungstatern arbeiten, befassen. Dies sind Extremfalle.

Und interessanterweise werden wir sehen, dass jeder dieser
Bereiche unabhingig voneinander bemerkenswert ahnliche Me-
thoden entwickelt hat, die sich selbst unter solch extremen Be-
dingungen als erfolgreich erweisen.

Aber sind wir nicht alle manipulativ?

Tun Sie nichts Boses.

Beeinflussung ist etwas, das wir standig tun: Wenn ich Sie bit-
te, mir das Salz zu reichen, beeinflusse ich damit Thr Verhalten.
Also, wie bei allem, tun Sie es, so gut Sie konnen, tun Sie es so,
dass es funktioniert. Ich glaube daran, dass man gute Uberzeu-
gungsmethoden fiir ethische Zwecke einsetzen sollte: Wenn man
jemanden davon tiberzeugen will, das Richtige, das Gute zu tun,
dann sollte man ihn so gut wie moglich iiberzeugen.

16
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Aber es stimmt, dass die Beeinflussung ein Instrument und als
solches von Natur aus neutral ist, aber zu guten oder schlechten
Zwecken eingesetzt werden kann. Und Sie kdnnen darauf wetten,
dass die Bosewichte die besten Praktiken anwenden werden, wa-
rum also nicht auch die guten Jungs oder Madels?

Aber wie konnen wir sicher sein, dass wir nicht manipulativ
sind? Wie unterscheidet sich dies von Folgendem?

O Eine Tabakwerbung weckt in Thnen ein Bediirfnis,
das Sie vorher nicht hatten, ein Bediirfnis, das auf
der Liige vom schonen Lebensstil in der Werbung
beruht.

O Eine politische Partei stellt eine eigenniitzige Politik
als Hilfe fiir die Armen dar.

O Eine Website verleitet Sie zum Kauf einer Sache,
die Sie eigentlich gar nicht brauchen.

Die Definition des Begriffs ,Manipulation” im Woérterbuch bein-
haltet in der Regel die Beeinflussung zum eigenen Vorteil (ohne
Bezug auf den Vorteil der anderen Person), oft ohne Wissen der
anderen Person und oft auf unehrliche Weise.

Ein guter Ausgangspunkt ist also die Absicht. Wenn Sie das
Beste fiir Thr Gegentiiber wollen, dann sind wir auf dem richtigen
Weg. Aber wer soll das beurteilen? Vielleicht war Hitler der Mei-
nung, dass er gute Absichten hatte? Das allein reicht nicht aus, es
ist einfach zu leicht, sich etwas vorzumachen. Wir miissen unsere
Methoden sorgfaltiger tiberpriifen.

17
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7 WEGE ZU EINER BESSEREN ETHIK

1. Gehen Sie offen mit lhren Absichten um.

2. Sorgen Sie dafir, dass |hr Gegenlber ebenso davon
profitiert wie Sie selbst.

3. Betrlgen Sie nicht, ligen Sie nicht, machen Sie keine
falschen Angaben und haben Sie keine Hintergedan-
ken.

4. Arbeiten Sie gemeinsam an einer L&sung, mit der alle
zufrieden sind.

5. Lassen Sie den anderen die Freiheit, Nein zu sagen.

6. Kommunizieren Sie stets auf der Grundlage von Res-
pekt und bedingungsloser positiver Wertschatzung.

7. Wenden Sie nur Methoden an, die Sie auch bei sich
selbst anwenden wuirden.

Je mehr Punkte wir davon ankreuzen, desto eher konnen wir si-

cher sein, dass unsere Methoden fair und nicht manipulativ sind.

Und wenn es einmal kompliziert wird, erinnern Sie sich daran:
Tun Sie nichts Boses.

Die wirklich gute Nachricht

Meine Mutter ist irisch-katholisch und mein Vater war englischer
Protestant. Ich bin in den 1970er-Jahren aufgewachsen und jedes
Mal, wenn in Nordirland (oder auch auf dem Festland) eine Bom-
be hochging, wurde der Biirgerkrieg an unserem Esstisch ausge-
tragen.

Schon im Alter von zehn Jahren dachte ich, dass es einen bes-
seren Weg geben muss.

Ich schreibe dieses Buch, weil es das gibt. Eine bessere Art,
politische Streitigkeiten zu losen, als Bomben zu werfen und

18
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Menschen zu toten, und eine bessere Art, Meinungsverschieden-
heiten in der Familie zu 16sen, als zu schreien und sich zu be-
schimpfen.

Dies ist die wirklich gute Nachricht. Durch den in diesem
Buch beschriebenen Ansatz werden Sie ein erfolgreicheres Leben
fiuhren und die Qualitat Threr Beziehungen deutlich verbessern.
Und dartiber hinaus wird die Welt mit jedem Gesprach, das wir
fuhren, zu einem besseren Ort.

Also lassen Sie es uns angehen.

19






Kapitel

Setzen Sie sich
hohe Ziele

1.1 Setzen Sie sich hohe Ziele

Okay, legen Sie das Buch weg und holen Sie eine Biiroklammer.
Diese Biiroklammer ist der Schliissel zu Threm zukiinftigen
Reichtum.

Grofiartig. Haben Sie eine gefunden? Ihre Aufgabe ist es nun,
diese Biiroklammer gegen ein Haus einzutauschen. Glauben Sie,
dass Sie das schaffen kénnen?

Kyle MacDonald aus Vancouver schon. Er brauchte 14 Tausch-
geschiéfte im Laufe eines Jahres, aber er hat es geschafft. Und es
gelang ihm, ein Buch zu schreiben, One Red Paperclip'.

Er tauschte:

1. die Biiroklammer gegen einen fischférmigen Stift
2. den Stift gegen einen Tiirknauf

3. den Turknauf gegen einen Grill

4. den Grill gegen einen Generator

21
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5.
6.
7.

8.
9.
10.
1.

12.

13.
14.

Dieser Mann hat sich hohe Ziele gesetzt und ich gratuliere ihm

den Generator gegen eine Spontanparty

die Spontanparty gegen ein Schneemobil

das Schneemobil gegen einen Ausflug nach Yahk,
British Columbia

den Ausflug nach Yahk gegen einen Lieferwagen
den Lieferwagen gegen einen Plattenvertrag

den Plattenvertrag gegen ein Jahr freie Unterkunft
in Phoenix

das Jahr in Phoenix gegen einen Nachmittag mit
Alice Cooper

den Nachmittag mit Alice Cooper gegen eine
motorbetriebene KISS-Schneekugel

die Schneekugel gegen eine Filmrolle

die Filmrolle gegen ein Haus.

zu diesem Erfolg.

1.2 Wissen, was man will,
was man wirklich will

Wenn Sie jemanden umstimmen wollen, sollten Sie unbedingt

wissen, was Sie erreichen wollen.

22

Wenn Sie IThren Sohn im Teenageralter bitten, das

Wohnzimmer aufzuraumen, diirfen Sie sich nicht wun-
dern, wenn er seine Version von Aufraumen ausfiihrt,
die sich von der Thren stark unterscheidet. Sie miissen

genau sagen, was Sie unter Ordnung verstehen.
Wenn Sie um eine Gehaltserhhung bitten, miissen

Sie sich nicht wundern, wenn Sie viel weniger bekom-

men, als Sie sich vorgestellt haben. Sie miissen klar
kommunizieren, wie viel Sie wollen.



1. Setzen Sie sich hohe Ziele

O Wenn Sie Ihren Kiinstlerfreund dafiir bezahlen, eine
Skulptur fiir Thren Flur zu entwerfen, seien Sie nicht
uberrascht, wenn er eine andere Vorstellung von
Schonheit hat als Sie und Sie unwillkirlich aufschrei-
en, wenn die Skulptur enthiillt wird.

Der erste Schritt in diesem Prozess besteht also darin, sich tiber
das gewtiinschte Ergebnis klar zu werden. Je mehr Sie dartiber
nachgedacht haben, desto genauer konnen Sie es vermitteln und
desto wahrscheinlicher ist es, dass Sie es erzielen.

Warum wollen wir das?

Es ist auch wichtig zu wissen, warum wir es wollen. Wie Mick
Jagger einmal sagte, konnen wir nicht immer bekommen, was
wir wollen — das ist die Welt, in der wir leben —, aber wenn wir
wissen, warum wir es wollen, kénnen wir vielleicht einen ande-
ren Weg finden, es zu erreichen.

Meine Mutter ist 90 Jahre alt und lebt in einem Pflegeheim.
Wihrend der Coronavirus-Pandemie habe ich versucht, sie zu be-
suchen, aber das Pflegepersonal hat mich nicht zu ihr gelassen.
Und warum? Sie wollten nicht riskieren, dass ich das Virus ins
Heim einschleppe und einen verheerenden Ausbruch verursa-
che. Warum wollte ich meine Mutter sehen? Nun, sie ist meine
Mutter! Ich wollte sehen, ob es ihr gut geht. Ich wollte nach-
schauen, ob sie etwas braucht. Ich wollte ihr zeigen, dass wir sie
nicht vergessen haben. Ich wollte sie natiirlich umarmen, aber
ich wusste, dass das nicht méglich sein wiirde.

Und die Losung? Sie brachten sie zur Rezeption und setzten
sie ans Fenster und ich konnte von draufien mit ihr sprechen.
Keine Chance, das Virus durchs Glas zu iibertragen, und ich
konnte mit meiner Mutter plaudern.

Mit der Frage Warum?” lassen sich die Hindernisse aus dem
Weg raumen.
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Warum? Warum? Warum? Warum? Warum?

In der Strategie wird empfohlen, die Frage Warum?” fiinfmal zu
stellen, weil man dadurch in Kontakt mit dem kommt, was ei-
nem wirklich wichtig ist.

Kyle MacDonald wollte den fischférmigen Stift, weil er wusste,
dass es ihm dabei helfen wiirde, etwas anderes zu bekommen,
was ihm dabei helfen wiirde, etwas anderes zu bekommen ... was
ihm dabei helfen wiirde, ein Haus zu bekommen.

Nehmen wir ein anderes Beispiel. Sie versuchen, sich zu tiber-
winden, ins Fitnessstudio zu gehen, aber Sie haben einen langen
Arbeitstag hinter sich und das Sofa ruft. Warum wollen Sie ins
Fitnessstudio gehen? Ganz klar, um fitter zu werden. Warum wol-
len Sie also fitter werden? Nun, Sie sagen, um mehr Energie in
Ihr Leben zu bringen. Und warum wollen Sie mehr Energie in
Threm Leben? So kénnen Sie mehr mit den Kindern spielen. Wa-
rum wollen Sie mehr mit den Kindern spielen? Nun, das ist es,
was Sie am liebsten tun, die Kinder sind Ihr Leben.

Genial, jetzt haben Sie Thre starkste Motivation wiedergefun-
den und jetzt fallt es Thnen viel leichter, sich vom Sofa zu verab-
schieden und ins Fitnessstudio zu gehen.

Warum ist es so wichtig

Wenn Sie dariiber nachdenken, was Sie wollen, und sich dann
fragen, warum Sie das wollen, bringt Sie das in Kontakt mit ei-
nem noch wichtigeren Ziel als Thre erste Antwort und durch die-
se Art des Denkens werden Sie mehr Erfolg haben. Menschen,
die sich auf dieses Ziel der ersten Ebene fixieren, sind nicht im-
mer erfolgreich; Menschen, die sich auf die hinter dem Ziel lie-
genden Griinde konzentrieren, sind es.

Das liegt daran, dass die Frage nach dem Warum viel mehr
Flexibilitat bietet. Oft gibt es sehr gute Griinde, warum Ihrem
Anliegen nicht entsprochen werden kann. Wenn Sie sich also auf
diese Griinde und auf die Griinde fiir Thr eigenes Anliegen kon-
zentrieren, haben Sie viel mehr Spielraum fiir eine Losung.
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1. Setzen Sie sich hohe Ziele

Wenn Sie in einem Geschaft eine schone Jacke sehen und fest-
stellen, dass sie 200 Euro kostet, Sie aber nur 100 Euro zur Verfii-
gung haben, werden Sie sie wahrscheinlich nicht bekommen
und keine noch so gute Verhandlung, kein Flehen und kein Tra-
nenausbruch wird daran etwas @ndern. Wenn Sie auf diese Jacke
zu diesem Preis fixiert sind, werden Sie enttduscht sein.

Aber warum wollen Sie es so sehr? Nun, Sie brauchen etwas,
das Sie warmhalt, da der Winter kommt, und der Schnitt ist wun-
derschon, Sie werden darin sehr gut aussehen und es ist ein
wirklich flippiger Laden. Gut, wenn es das ist, was Sie wirklich
wollen, kénnen Sie wahrscheinlich einen schéonen Pullover im
selben Geschift finden, den Sie mit Ihrer bisherigen Jacke tragen
konnen — der Pullover erfiillt alle Kriterien und liegt im Rahmen
Ihres Budgets. Und schon haben wir unser Ergebnis.

TOP-TIPP Lj

Wann immer Sie die Wahl zwischen der einfachen und der
Lrichtigen” Option haben (zum Beispiel Sofa oder Fitness-
studio), erinnern Sie sich daran, warum die richtige Option
die richtige ist. Stellen Sie sich die Frage ,Warum?“ so oft
wie nétig, um die richtige Entscheidung zu treffen.

Ilhre Ziele ausrichten

Der Mensch hat ein sehr zielgerichtetes Nervensystem ausgebil-
det — sei es, um Nahrung und ein Dach tiber dem Kopf zu produ-
zieren oder um den neuesten Porsche zu kaufen. Unsere Vorfah-
ren, die am besten in der Lage waren, sich zu beschaffen, was sie
zum Uberleben brauchten, hatten eindeutig eine héhere Uberle-
benschance. Wenn wir also unsere Ziele auf diese Art und Weise
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Wie man Meinung macht

definieren, aktivieren wir diese Veranlagung, die uns hilft, sie zu
erreichen — Chancen wahrzunehmen, Probleme zu 16sen, Wege
zu finden, Energie zu tanken und so weiter.

Und es kann sehr wirkungsvoll sein, wenn Sie Thre Ziele so
ausrichten, dass das Erreichen eines Zieles Sie dem nachsten,
grofieren Ziel naherbringt.

Kyle MacDonalds Fiinfmal-Warum-Antwort war, dass er ein
Haus wollte. Ware er in ein Immobilienbiiro gegangen und hatte
versucht, mit seiner Biiroklammer eins zu kaufen, hatte man ihn
sofort wieder auf die Strafle gesetzt. Aber indem er flexibel war,
brachte ihn jedes Tauschgeschift diesem Haus néher.

John D. Rockefeller war um die Jahrhundertwende der reichs-
te Mann der Welt und inflationsbereinigt einer der reichsten
Menschen aller Zeiten. Kein Wunder, denn sein Unternehmen,
Standard Oil, hatte den Olsektor weitgehend monopolisiert.

Aber er hat das Monopol nicht direkt aufgebaut, er wusste im-
mer, dass es zu viel Widerstand geben wiirde, wenn er den direk-
ten Weg gehen wiirde. Also wahlte er einen anderen Weg. Er
kaufte heimlich alle Frachtunternehmen auf, die das Ol transpor-
tierten, und hielt die Branche schliefdlich im Wiirgegriff. Das war
eine viel bessere Strategie.

Jetzt, wo ich dariiber nachdenke, bin ich enttauscht, dass Mac-
Donald beim Haus aufgehort hat. Er hatte versuchen sollen, den
Olmarkt zu beherrschen.

TOP-TIPP D

Arbeiten Sie sich vom langfristigen Ziel aus rickwarts. An-

genommen, das Ziel ist die Weltherrschaft in funf Jahren.
Fragen Sie sich, wo Sie in vier Jahren stehen muissen, um
dieses Ziel zu erreichen. Und wo missen Sie dann in drei
Jahren stehen und so weiter - bis Sie in der Gegenwart an-
gekommen sind.
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