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Zur besseren Lesbarkeit verwende ich in diesem Buch das generische Mas-
kulinum. Im Sinne der Gleichbehandlung spreche ich durch diese Form

grundsétzlich alle Geschlechter an.

Alle Rechte vorbehalten. Insbesondere das Recht der mechanischen, foto-
grafischen oder elektronischen Vervielfiltigung, der Einspeicherung und
Verarbeitung in elektronischen Systemen, des Nachdrucks in Zeitschriften
und Zeitungen, des offentlichen Vortrages, der Verfilmung oder Dramatisie-
rung, der Ubertragung durch Rundfunk, Fernsehen und Video, auch einzel-

ner Bild- oder Textteile sowie der Ubersetzung in andere Sprachen.
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DIE 8 FAKTOREN DER
MANIPULATORIK

Nutzen aus diesem Short Book
Die einflussreichsten Bereiche fiir mehr Fiihrungs- und Uberzeu-
gungskraft erhalten Sie hier kompakt zusammengefasst mit 8

wertvollen Empfehlungen fur die Praxis. Sozusagen die Essenz
Wenn Sie sich diese Er-

aus dem grolden Buch.
kenntnisse, Methoden und Tools aus diesem Kapitel immer wie-

der durchlesen, andern Sie Ihre Denkweise und programmieren

Ihr Gehirn auf Moglichkeiten und Losungen. Sie erkennen immer
wieder, dass gute Fuhrung und funktionierende Erfolgsplanung
einigen wenigen Gesetzmaligkeiten unterliegen. Damit werden

Sie leistungsfahiger und gleichzeitig entspannter, zuversichtlicher

und souveraner. Auch Unternehmer und Fuhrungskrafte sowie
ihre Familien haben ein Recht auf Lebensqualitat. Klarheit hilft.

,Die Kunst der Manipulation ist ein Zeichen von In-
telligenz, wenn sie flr gute Zwecke eingesetzt
wird.“ Robert Greene, US-amerikanischer Schrift-
steller

H
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Positive Rhetorische Manipulation und Uberzeugen ohne Gedoéns sind die
2 Methoden, die Mitarbeiter durch gezielte Beeinflussung leistungsfahiger
und Firmen durch Kundensog und Kundenbegeisterung erfolgreicher ma-
chen. Diese Methoden bewirken, dass weniger negativer Stress fiir alle Be-

teiligten entsteht.

Die meisten Probleme von Unternehmern und Fithrungskriften kénnen Sie
damit 16sen. Dazu gehoren die frustrierenden Dinge, die im tiglichen Ge-
schift auftauchen und von denen Sie nicht genau wissen, wie Sie sie 16sen
sollen, also etwa: Mitarbeiter machen Dienst nach Vorschrift, die Leistung
stimmt nicht, die Fehlerquoten sind hoch oder der Krankenstand steigt an.
Oder Sie ziehen zu wenig Kunden an oder sind in Kundengesprachen nur
mafig erfolgreich. Durch Positive Rhetorische Manipulation bekommen Sie
95 % dieser Herausforderungen in Business, Verkauf und Fiihrung smart in
den Griff. Und Sie entwickeln sich als Personlichkeit weiter: zu einem cha-
rismatischen Chef und Unternehmer. Denn Charisma entsteht durch Auftritt,
Eindruck und Kommunikation — durch das, was die Leute von IThnen wahr-

nehmen. Deshalb fangen Sie am besten bei sich selbst an.

Selbstfuhrung

Am Anfang steht die Selbstfiihrung. Sie besteht vor allem aus Kommuni-
kation, den Gesprachen mit sich selbst. Sie konnen sich selbst positiv mani-
pulieren, wenn Sie die richtigen Selbstgespriache fiihren, sprich: Wenn Sie
Methoden und Losungen an der Hand haben, um mit Selbstkritik, Unsicher-
heiten oder Zweifeln souverdn umzugehen. Es ist nicht wichtig, dass Sie alle
Methoden und Prinzipien aus diesem Short Book umsetzen. Um stirker zu
iiberzeugen ist wichtig, dass Sie anfangen und dass Sie die Methoden wih-
len, die Sie sofort ansprechen und auf die Sie Lust haben. Denn das ist ein
erster Hinweis darauf, welcher Uberzeugungstyp Sie sind. Wihlen Sie die
Methoden, die zu Threm Typ passen, geht alles einfacher und leichter. Am

Beginn meines Manipulatorik-Kurses steht die Typ-Analyse. Spannend.
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Empfehlung Nr. 1:

Erstellen Sie fur sich, fur Ihre FUhrungsqualitat, fur Ihr Team und
Ihre Firma ein Chef-Manual. Nach dem Muster vom Chief‘s-Ma-
nual der US-Navy klaren Sie Fuhrungs-Eckpunkte fur sich und fur
Ihr Team schriftlich und damit verbindlich und klar.

Das Chef-Manual ist ein hilfreiches Instrument der Selbstfuhrung.

Es ist Voraussetzung fur exzellente und herausragende Fuh-
rungsqualitat.

Gratis: Muster Chef Handout

040

Scannen Sie den QR-Code oder nutzen Sie den Link.
Laden Sie das Gratis-Muster ,,Chef-Handout* herunter.
Link: https://bit.ly/43ua9K6

Manipulation hat 2 Gesichter. Es gibt die schwarze Manipulation, von der
wir die Finger lassen sollten. Damit werden Menschen zu Entscheidungen
und Handlungen gedréngt, die sie nicht umsetzen wollen, die ihnen schaden
und die nur dem Manipulator nutzen. Das verbietet sich fiir gute Fiihrung
und fiir Fiihrungskréfte mit Charakter und Prinzipien sowie Unternehmer.
Andererseits gibt es positive Manipulation, die dazu fiihrt, dass Business-
Gespriche angenehmer, effizienter und zielgerichteter verlaufen, dass Vor-
trage wirkungsvoller sind und Firmen insgesamt besser gefiihrt werden.
Kompetenzen und Fahigkeiten in Positiver Rhetorischer Manipulation ver-
bessern Fiihrung, weil sie Kommunikation optimieren.

Sie konnen 7 Manipulations-Helfer aus der Wahrnehmungs- und Verhal-
tenspsychologie und 5 Gesetze des Verhaltens nutzen, um geplant und sou-
verdn zu iiberzeugen. Picken Sie sich die Techniken und Gesetze heraus, die
Sie beim Lesen sofort angesprochenen haben und setzen Sie diese in aller


https://bit.ly/43ua9K6
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Ruhe um. Kommunikation und Rhetorik sind Kernkompetenzen fiir Unter-
nehmer und Fiihrungskréfte. Chefs, die Positive Rhetorische Manipulation
beherrschen, sind erfolgreicher und entspannter als diejenigen, die das nicht
draufhaben. Viele Unternehmer und Fiihrungskréfte betrachten Kommuni-
kation, Rhetorik und Uberzeugen nicht als Kompetenzen, in denen sie besser
werden sollten. Sie denken, Sie kdnnten das schon. Aber bis auf wenige Na-
turtalente stimmt das nicht. In der Kommunikation kommt Kunst von
Konnen. Medienprofis lernen und trainieren Kommunikations-Techniken
permanent. Medienprofis und auch Spitzensportler oder Top-Manager berei-
ten sich professionell auf ihre Auftritte und Interviews vor. Wie machen Sie
das als Unternehmer und Chef? Kopieren Sie die Kommunikation von Me-
dienleuten und Spitzensportlern.

Empfehlung Nr. 2:

Betrachten Sie Kommunikations-Kompetenz als Ihre Kernkompe-
tenz als Unternehmer und Fuhrungskraft. Wenn Sie psychologi-
sche Hintergrinde gut kennen und wissen, wie Menschen ticken,
und wenn Sie die wichtigen Methoden der Positiven Rhetorischen
Manipulation trainieren und in der Praxis anwenden, werden Sie
3 Dinge erreichen:

Nr.1: Sie Uberzeugen leichter, planvoller und zielgerichteter, als
das bisher der Fall ist, weil Sie Prinzipien kennen und wirkungs-
volle Methoden einsetzen.

Nr.2: Sie motivieren Mitarbeiter und lhre Fuhrungskrafte und brin-
gen sie auf ein neues Qualitatslevel. So wird Ihre Firma profitab-
ler. FUhrungskrafte konnen ihre Aufgaben leichter, schneller und
erfolgreicher erledigen, weil Sie an passenden Hebeln ansetzen
Nr. 3: Sie werden sich wohler fuhlen, gestinder sein und mehr zu
denjenigen Aufgaben kommen, die Ihnen Spald machen, weil lhre
Leute endlich ihre Aufgaben selbst erledigen.
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Fuhrung Mitarbeiter

Sie wissen jetzt, was Mitarbeitern besonders wichtig ist, wenn es um Fiih-
rung geht. Kommunikations-Kompetenzen und menschliche Faktoren spie-
len eine zentrale Rolle. Mitarbeiter wiinschen keinen Kuschelkurs. Sie
wollen Chefs, die mutig Entscheidungen treffen, die kompetent in der Sache
sind und die ferner in der Lage sind, klar und knapp zu kommunizieren. Zur
Erinnerung die wichtigsten 3 Kriterien:

e 84 9% der Mitarbeiter wiinschen sich Chefs, die Entscheidungen treffen.
e 80 % mochten, dass Chefs sich an Absprachen halten.

o 78 % erwarten von Chefs, dass sie Kritik sachlich duf3ern.

Perspektivwechsel: Eine der erfolgreichen Ideen, um Fiihrung sofort zu op-
timieren, besteht darin, dass Fiithrungskrifte thre Mitarbeiter als Kunden se-
hen und wie Kunden behandeln. Sorgen Sie also dafiir, dass Ihre Leute Thnen
Fiihrung abkaufen. Liefern Sie Nutzen als Chef fiir Ihr Team. Sonst kauft
niemand. Dahinter steckt die Erkenntnis, dass Sie nicht fiihren konnen,
sondern nur dafiir sorgen konnen, dass Menschen sich von ihnen fiihren
lassen. Kommunikation und Positive Rhetorische Manipulation sind Thre In-

strumente, um das zu erreichen.

Blaupausen Kommunikation

Die Kommunikations-Formen, die Fiihrungskrifte hiufig anwenden, sollten
Sie nach bewihrten Mustern umsetzen. Sie konnen auf Tipps zugreifen, wie
Sie Thre nichste Kommunikations-Aufgabe vorbereiten und iiberzeugender
sowie erfolgreich umsetzen kdnnen. Wenn Sie eine Ansage zu machen ha-
ben, eine Prisentation halten werden oder ein Kritikgesprach oder ein Ziel-
vereinbarungsgespriach fithren werden, konnen Sie die Schnellanleitungen
aus ,,Das Manipulations Buch der Rhetorik* fiir sich nutzen und es sich

nach bewiahrten Mustern leichter machen.
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Das bereitet Sie vor und wird Sie souverdner, liberzeugender und erfolgrei-
cher machen. Sie miissen nicht jedes Mal einen Plan entwickeln fiir Gespra-
che, Ansagen, Prisentation, Reden, Vortrage oder andere Formen der Kom-
munikation. Sie finden fertige und bewédhrte Blaupausen und Strukturen und
konnen sie nutzen. Das geht schnell und ist wirkungsvoll. Sie bauen ja auch
kein Ikea-Regal ohne Plan zusammen, weil Sie wissen, wie so etwas endet.
Thre Blaupausen fiir Profi-Kommunikation finden Sie im Amazon-Best-
seller ,,Das Manipulations Buch der Rhetorik*: Link zum Buch

Faktoren erfolgreicher Fuhrung

Ihre Kommunikations-Wirkung ist einer der wichtigsten Faktoren fiir [hren
Fiihrungserfolg. Menschen kaufen nicht Leistungen, sondern Nutzen. Mitar-
beiter kaufen nicht Fiihrungsqualitit, sondern Sicherheit, Anerkennung und
Zuversicht. Nutzen Sie die 10 Faktoren, mit denen Sie sofort Ihre Rhetorik
und Thren Auftritt verbessern. Dazu gehdren u. a. Ausdruck und Mimik, bild-
hafte Sprache, Empathie, Authentizitit und Charisma. Hier vier der wir-
kungsvollsten:

e Bauen Sie gute Beziehungen zu Thren Leuten oder Kunden auf. Sorgen
Sie dafiir, dass diese Beziehungen zu Mitarbeitern, Kunden, Unterneh-
mensfithrung auch gut bleiben. Allein hidufige Anwesenheit hilft!

e Sprechen Sie verstindlich mit Menschen. Oft wissen Chefs nicht, was
Mitarbeiter wirklich verstanden haben. Finden Sie es iiber eigeholte
Feedbacks heraus und geben Sie selbst Feedback.

e Bemiihen Sie sich um Empathie. Finden Sie heraus, wie es Thren Ge-
sprachspartnern geht und kliaren Sie, wie Sie damit umgehen wollen. Sie
konnen das soundso. Sie miissen es nur wollen.

e Bauen Sie Sympathien auf. Das bedeutet nicht, dass sich alle in den Ar-
men liegen miissen, sondern dass Sie als Team klare Ziele haben, sich
gut verstehen, sich helfen und Probleme gemeinsam losen.

10
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Empfehlung Nr. 3:
Klaren Sie lhre Positionierung als Unternehmer oder Chef.
Dafur finden Sie im ,Manipulations Buch der Rhetorik“ eine Struk-

tur zur 6-Schritte-Positionierung fur Fuhrungskrafte. Zum einen
wissen Sie dann genau, wo Sie als Fuhrungskraft stehen und wie
Sie fuhren wollen, zum anderen kénnen Sie das prazise und si-
cher an Mitarbeiter und Unternehmensleitung adressieren.

Profi-Tool: Interview-Strategie

Mit der Interview-Strategie nutzen Sie eine Methode, die Medienprofis ein-
setzen, um gute Auftritte hinzulegen, Gespriachspartner zu gewinnen und zu
iiberzeugen. Gute Interviews 6ffnen Menschen und fiihren dazu, dass Ge-
sprachspartner sich wohlfiihlen und offen sind. Sie helfen im Businesskon-
text Menschen zu motivieren, eigenverantwortlicher und aktiver zu machen.
Sie erfahren, welche Strukturen und Frageformen geeignet sind, um sie in
Gesprichen einzusetzen, und worauf es bei Mitarbeitergesprachen nach der

Interview-Strategie ankommt.

Dazu finden Sie eine Interview-Skript-Vorlage unten, die Sie als Vorberei-
tung fiir Thre wichtigen Gespréache nutzen konnen. Diese Erkenntnis ist be-
kannt: ,,Wer fragt, der fiihrt. Ich ergéinze: ,,Wer professionell und zielge-
richtet fragt, der motiviert und iiberzeugt.“ Das konnen Sie mit der Inter-
view-Strategie als Chef professionell und souverin erreichen — wie die Me-

dienprofis in Radio und Fernsehen.

Interviewskript-Struktur

Beziehung aufbauen — Thema benennen — Struktur des Gespréchs
klaren — sofort fiihren. Inhalt, Frage: ,,Hallo, es geht um (...) iiblicherweise

gehe ich so vor (...), passt das fiir Sie?*

11
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DIE INTERVIEW-STRATEGIE

Wie Sie Menschen dazu bringen, lhnen zu folgen.
"Wer fragt, der fiihrt":

Haltung: Wichtige Gesprache als Interviews fiihren.
Sie wollen etwas erfahren und Gesprachspartner
dazu bringen, sich zu 6ffnen. Die Methoden der
Medien verwenden und die richtigen Fragen stellen.

Vorbereitung: Wie ticken meine Gesprachspartner?
Vorher schriftlich abfragen (iber die psycholo-
gischen Ebenen. Oder: Wie tickt mein Team, eine
Gruppe, ein Publikum? Empathie aufbauen.

Ausrichten Ziele: Minimalziel und Maximalziel fr

ein Gesprach oder ein Meeting festlegen. Ermitteln
der Fragen, die sich Gesprachspartner zum Thema
selbst stellen.

Klarer Einstieg - Anmoderation: Gesprachsanlass
benennen, Thema kldren und eigene Absicht klar-
machen. Dann mit einer hinfiihrenden, offenen
Themenfrage an den Gesprachspartner fortfahren.

Fragentrichter einsetzen - Zusammenfassungen:
» allgemeine offene Fragen zum Thema
« konkrete offene Fragen zum Thema
s personliche offene Fragen zum Kernaspekt

Feedback - Anschluss: Zusammenfassen des
Ergebnisses. Feedback des Gespréchspartners.
Fortfihrungsfrage: Was ist der nachste Schritt?

"Mit der Interview-Technik agieren Sie wie ein Medien-
profi. Ihre Gesprichspartner sind offener, fithlen sich woh-
ler und lassen sich einfacher tiberzeugen." Jiirgen Zirbik

Infografik: Die Interview-Strategie - 6 Phasen eines Business-Interviews
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Absicht und Ziel des Gespriches klaren — Klarheit schaf-
fen. ,,Ich mochte gern (...) erreichen. Wie ist das aus Threr Sicht gelaufen?

Wie kommen wir dahin?*

L LI DRI G BEE EN  ERWA DT Fragen — interessieren — Partner

Offnen lassen — erfahren, was los ist — Situation aus Partnersicht klaren.
Partner erzéhlen lassen. W- Fragen: ,,Wer?* ,,Was?* ,,Wann?* ,, Wo?*
,Wie?“  Wozu?*

Nachhaken — Sachverhalte kldren — Personliches anspre-
chen — Interesse vertiefen — Beziehung stabilisieren — noch mehr erfahren.
,,Wie kann ich mir das vorstellen ...?7* ,,Wie geht es Ihnen damit?* ,,Wie

kann ich unterstiitzen?*

IS A VAR L BTN g g9 8 Losungen erfragen — Vorschlidge einho-
len — auf Bitte selbst Losungen andeuten. ,,Welche Losung schlagen Sie

vor?“ ,,Was brauchen Sie dazu?*

IR RO LTS gt Finale Losung zusammenfassen las-

sen — Einverstandnis zur Losung einholen — Verbindlichkeit steuern. ,,Wie
sieht Thre Losung jetzt konkret aus?* ,,Was stort Sie noch daran?* ,,Welche

Losung wire besser?*

Feedback, Verbindlichkeit und Fortschritte erfragen:p4itEininSiteke

sung der Losung — nichster Schritt — Milestones. ,,Wie sieht jetzt Thre end-
giiltige Losung aus?*‘ ,,Was ist der nachste Schritt?* ,,Wie geht es dann wei-

ter?*

Feedback geben und finales Einverstindnis erfragen:phidSiE R\ e

ten Losung wiederholen + nichster Schritt + Milestones. ,,Wenn ich richtig
verstanden habe, (...)*,,Als Erstes werden wir, werden Sie (...), dann (...)"
,,Wie ist das aus Threr Sicht?

13
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Empfehlung Nr. 4:
Beginnen Sie ab morgen, mehr in die Fragehaltung zu gehen,
und lhre Leute nicht mehr nur zuzutexten. Mit den Inspirationen

der Interview-Struktur von Medienprofis verfugen Sie Uber ein
Tool, dass Unternehmen, Selbstandige und Fuhrungskrafte bis
dato nicht kennen und / oder nicht nutzen.

5 Uberzeugungs-Faktoren

Mit den 5 Faktoren des Uberzeugens bekommen Sie wirkungsvolle Instru-
mente aus der Psychologie an die Hand, um tiberzeugender auftreten zu kon-
nen. Das ,,Manipulations Buch der Rhetorik* Buch liefert Thnen eine Kom-
bination aus Methoden-Know-how und Instrumenten, die Sie wie eine Blau-
pause fiir Thre Kommunikation einsetzen kénnen. Uberzeugungs-Kiinstler
nutzen die 5 Faktoren des Uberzeugens und erzielen damit unglaubliche und

oft iiberraschende Ergebnisse:

e Faktor 1: Einfachheit — machen Sie es nicht zu kompliziert. Sprechen
Sie bildhaft, einfach, mit klaren Worten.

e Faktor 2: gefiihltes Eigeninteresse — Menschen handeln, wenn sie et-
was davon haben. Uberlegen Sie den Nutzen fiir Ihre Mitarbeiter, Fir-
menleitung oder Kunden und bauen Sie Nutzen in Thre Botschaften ein.

e Faktor 3: Uberraschung — als Chef diirfen Sie alles, nur nicht langwei-
len! Sie erhohen die Aufmerksamkeit Ihrer Leute, wenn Sie iiberra-
schen, unterhalten und Humor einstreuen. Das gilt auch fiir Kunden.

o Faktor 4: Selbstvertrauen — Mitarbeiter wollen Chefs, die klar, fair
und stark sind. Also: Thre Leute brauchen Sicherheit und die sollen Sie
thnen geben. Selbstzweifel und Unsicherheiten sind kontraproduktiv.
Bauen Sie Ihr Selbstvertrauen auf.

e Faktor 5: Empathie — Einfiihlungsvermdgen bedeutet nicht, dass Sie
mit Thren Gespriachspartnern leiden. Es bedeutet, dass Sie verstehen, wie
sich andere in der Situation fiihlen. Berticksichtigen Sie das in Threr

14



Posititive Rhetorische Manipulation

DIE 5 FAKTOREN DES UBERZEUGENS

Wie Sie Menschen dazu bringen, Ihnen zu folgen:

EINFACHHEIT

Einfache Sprache ist die Sprache wahrer
Experten. Sie haben es nicht nétig, mit
Fachsprache zu gldnzen. Mit Einfachheit
helfen Sie anderen, alles leicht zu verstehen.
Das liberzeugt, weil es energielos ins Gehirn
gelangt - ohne sich anstrengen zu miissen.

SELBSTBEWUSSTSEIN

Sich seiner selbst bewusst sein hilft,
entspannt und respektvoll mit Menschen
zu sprechen. Uber Stérke und Offenheit
entstehen Kompetenz und Expertentum.

UBERRASCHUNG - HUMOR

Menschen reagieren auf Neues,
Spannendes, auf Uberraschung und gute
Laune. Dann sind sie interes-siert. Sie
diirfen alles, nur nicht langweilen. Dann
liberzeugen Sie.

» GEFUHLTES EIGENINTERESSE

Wir bewegen uns, tun etwas und folgen
anderen, wenn wir selbst etwas davon haben.
Zeigen Sie den Menschen den Nutzen auf,
den sie erlangen, wenn sie mit |hnen arbeiten
oder lhnen folgen.

EMPATHIE

Wenn Sie wissen, wie der andere tickt,
kennen Sie seinen Kittelbrennfaktor und
seine Werte. Sprechen Sie sie an und Sie
werden leichter Uberzeugen.

Infografik: Die 5 Faktoren des Uberzeugens
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e Kommunikation, in Ihren Ansprachen und Gespriachen sowie in Ihrem
Umgang mit anderen. Nutzen Sie die psychologischen Ebenen in der
Vorbereitung auf Gespriche, Prisentationen und Vortrdage. Und... ach-
ten Sie auf Ihre eigene Gefiihlslage! Seien Sie oder bringen Sie sich in
einen guten Zustand.

Die psychologischen Ebenen sind eine Methode und ein Hilfsmittel, um
sich Menschen oder Gruppen anzunidhern. Also um genauer zu wissen, wie
diese eine Gruppe tickt oder wie einzelne Menschen ticken. Dazu betrachten
wir intuitiv eine Person oder eine Menschengruppe iiber 5 Ebenen. Das ma-
chen Sie in der Regel schriftlich. Es dauert etwa 15 bis 30 Minuten, um sich

iber die wichtigsten Aspekte einer Person oder einer Gruppe klar zu werden.

Die 5 psychologischen Ebenen

IS N BRI OGN - Die Frage dazu: Wo befindet sich diese Person bzw.
wo befinden sich die Menschen dieses Publikums oder Gruppe iiblicher-

weise?

SIS ERAR DI EN s BRI TesEolSits - Die Frage dazu: Was tut diese Person iibli-

cherweise privat wie beruflich bzw. was tun die Menschen eines Publikums

oder einer Gruppe im Schnitt tiblicherweise?

ELSIERDIEN IS GlEs - Die Frage dazu: Was kann die Person, was kon-
nen die Menschen dieser Gruppe (z. B. Arzte, Hausfrauenbund) besonders

gut?

LIS EMIEAVERE (= die entscheidende Ebene flir Thre Kommunikation)
Die Frage dazu: Was ist der Person bzw. was ist den Menschen einer Gruppe

eines Publikums in Bezug auf das Thema besonders wichtig?

SRR ER S EIIEN G oder Identitdt - die Frage dazu: Was fiir eine

Person ist dieser Mensch — oder — welche Identitét hat eine Gruppe bzw. ein
Publikum (z. B. Arzte, Hausfrauenbund)?

16
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PSYGHOLOGISCHE EBENEN

Wie Sie Menschen dazu bringen, lhnen zu folgen.
Wissen, wie Menschen ticken:

Wichtigste Ebene
WERTE

Was ist er Person wichtig?

FAHIGKEITEN

Was kann die Person gut?

HANDELN

Wo tut die Person?

UMWELT

Wo lebt die Person?

Infografik: Psychologische Ebenen
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Menschen richten sich an ihren eigenen Werten aus. Die Werte eines Men-
schen machen einen grofBen Teil seiner Personlichkeit aus und haben gro3en
Einfluss auf das, was wir lernen, was wir tun, wie wir es tun und wo wir uns
befinden. Deshalb ist die Werte-Ebene die entscheidende Ebene in der Arbeit

mit den logischen Ebenen, um herauszufinden, wie der Andere tickt.

Machtige Muster

Die 2 folgenden Muster machen Sie sofort iiberzeugend und schlagfertig.
Einfacher als mit diesen 2 Mustern geht es nicht. Nur verrét Thnen kaum je-
mand, dass es so einfach sein kann. Vielen Sind diese einfachen und wir-

kungsvollen Muster nicht bekannt.

Muster Nr. 1 heillt AFP: Absicht — Frage — Pause.

Damit konnen Sie gut vorbereitet in Kritik-, Konflikt- und Losungsgespra-

che gehen. Das Wichtigste hier: die Losung soll vom Mitarbeiter kommen.

AFP — Zauberformel im Konfliktgesprach

A — Absicht: Bennen Sie zu Beginn deutlich Thre Absicht fiir das Gespréch.
Beispiel: Ein Mitarbeiter kommt hdufig zu spit. Das fiihrt zu einem Kritik-
gesprach. Beginn:

,Herr/Frau X, ich mochte jetzt iber Piinktlichkeit mit Thnen sprechen. Sie
sind in den letzten 4 Tagen 3-mal zwischen 45 Minuten und 1,5 Stunden
spéter erschienen, ohne Bescheid zu geben. Das hat zu Engpéssen im Ar-
beitsablauf gefiihrt. Ich muss und méchte dafiir sorgen, dass alle piinktlich

hier sind und das Team reibungslos arbeiten kann.*

F — Frage: ,,Wie bekommen Sie das hin?“

Diese Frage soll dem Mitarbeiter offen und mit bei thm eingeforderten Lo-
sungsansatz gestellt werden. Machen Sie keinen weiteren Vorwurf und stel-
len Sie keine ,,Rechtfertigungsfrage* (Warum?). Die fiihrt zu keiner Lo-

sung. Sie wissen noch gar nicht, was los war.
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P — Pause: Jetzt machen Sie eine Pause und halten sie so lange aus(!), bis
der Mitarbeiter das Wort ergreift. Wiirden Sie weitersprechen, kime kein L6-

sungsansatz vom Mitarbeiter.

und macht Sie sofort schlagfertig. Ihre Schlagfer-
tigkeit veranlasst andere Menschen, [hnen Selbstvertrauen und Selbstbe-
wusstsein zuzuschreiben. Im Ubrigen macht es einfach SpalB, auf verbale
Angriffe schnell und smart antworten zu konnen. Bestimmt haben Sie sich
auch schon geérgert, wenn Ihnen die passende Antwort eine halbe Stunde zu

spat eingefallen ist. Das ist jetzt vorbei!

M D UM T 99 0) 19 el D Pl e IEH Das Wichtigste bei Schlagfertigkeit
ist Schnelligkeit. Wenn Sie sofort auf einen verbalen Angriff antworten, ist
das schlagfertig — egal, was Sie sagen. Das Schone an der Methode WFP ist,
dass Sie sich nichts merken und nichts auswendig lernen miissen. Sie horen
einfach gut zu. Wiederholen Sie, was der Angreifer Thnen um die Ohren ge-
hauen hat, stellen Sie dazu eine Superfrage und dann halten Sie einfach die
Klappe. Nach kurzer Zeit machen Sie mit IThrem Referat, Ihre Prasentation
oder Threm Vortrag weiter. So einfach kann es sein. Superfragen sind z. B.:

,und jetzt?* —  Was nun?* — ,,Wie geht es weiter?* —,,Noch was?*

Empfehlung Nr. 5:

AFP und WFP sind schnelle und smarte Methoden — und sind da-
mit die einfachsten Muster der Welt, mit denen Sie sofort uber-
zeugender und schlagfertiger sind. Wenn Sie nichts weiter aus

dem Report mithehmen als diese 2 cleveren Muster, werden Sie
mehr Spal} haben im Umgang mit Mitarbeitern, Ihren Chefs und
dem Rest der Welt.
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Positive Rhetorische Manipulation

UBERZEUGENDE KURZ-METHODEN

Wie Sie Menschen dazu bringen, lhnen zu folgen:

_ AFP: WFP:
GESPRACHE DOMINEREN SOFORT SCHLAGFERTIG

ABSICHT:
Benennen Sie lhre WIEDERHOLEN
klare Absicht in Wiederholen Sie

einem Konflikt- oder den verbalen Angriff
Problemgesprach

FRAGE: FRAGE:
Stellen Sie eine Stellen Sie eine
superoffene Frage: superoffene Frage:

z.B: Wie geht’s z.B. Und jetzt?
weiter?

PAUSE

Halten Sie die
Klappe, bis der
Partner antwortet

PAUSE

Kurz schweigen ...
und machen Sie
dann weiter

Infografik: Uberzeugende Kurz-Methoden - AFP und WFP
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Motive guter Chefs

Positive Rhetorische Manipulation und Kommunikations-Kompetenz ma-
chen aus Fiihrungskriften echte Leader. Die Ursachen schwacher Fiihrung
sind vielfaltig. Das beginnt damit, dass wir Unternehmertum und Fiihrung in
Ausbildungen und Studiengingen nicht lernen. Wir miissen es nebenbei ent-
wickeln und in der Praxis ausprobieren. Das Tagesgeschift erlaubt Managern
nicht, sich fokussiert in der Fithrung zu verbessern. Fiihrung bleibt somit
Stiickwerk. Viele Studien zeigen das. Positive Rhetorische Manipulation und
Kommunikations-Kompetenz sind wichtige Instrumente fiir starke, verlass-
liche und mutige Fithrung. Genau das wiinschen sich Mitarbeiter. Auch Fir-
menleitungen wollen gute Fiihrungskrifte haben. Laut einer Studie des
Gallup-Instituts aus dem Jahr 2019 fiihrt schlechte Fithrung in Deutschland
jedes Jahr zu volkswirtschaftlichen Verlusten von rund 122 Milliarden Euro.

Damit diirfte klar sein, was Firmenleitungen umtreibt.

,,Bigentlich miisste das Thema auch die Kostenknechte und das Controlling
machtig interessieren: Denn schlechte Fithrung wirkt sich (...) direkt als
Kostenfaktor aus: Gute Fiihrung steigere dagegen nachweislich die Leis-
tungs- und Wettbewerbsfahigkeit von Unternehmen — und zwar deutlich.*
(blog.wiwo,de, Claudia Tédtmann, 12.09.2019) Einfache Schlussfolgerung:
Wenn Sie Thre Fithrungsqualitéit optimieren, erhohen Sie Ihre Karrierechan-
cen, weil Flihrungsqualitit ein wichtiges Kriterium auch fiir wirtschaftlichen

Erfolg darstellt. Als Unternehmer machen Sie mehr Gewinn.

,,Motive, Wiinsche und Werte bestimmen unser Leben: Sie sind der Stoff,
aus dem wir gemacht sind und der unserer Existenz Sinn und Bedeutung
verleiht.” (Psychologie Heute, 3/2001)

Konsequenzen fiir das Leben: Meine wichtigsten Motive sind Unabhén-
gigkeit, Anerkennung und Neugier. Damit tauge ich nicht als Angestellter
oder Manager fiir Konzerne, fiir den 6ffentlichen Dienst oder eine Beamten-
lautbahn. Dabei hatte ich einmal Lehramt studiert.
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Empfehlung Nr. 6:

Der Psychologe Steven Reiss hat herausgefunden, dass Men-
schen von 16 Motiven angetrieben werden. Alle Menschen haben
die 16 Motive in sich, nur unterschiedlich gewichtet. Wenn Sie
wissen, welche Motive Sie am starksten antreiben, kdnnen Sie

selbstbewusster auftreten, weil Sie sich lhrer selbst bewusster
sind. Suchen Sie Uber Google einen kostenlosen Test, um lhre
primaren Motive Uber das Reiss-Modell herauszufinden. Solche
kostenfreien Tests sind immer wieder verfugbar und bringen
Ihnen spannende Selbsterkenntnisse.

Dass Menschen weltweit durch die 16 Motive bestimmt werden, zeigt, dass
wir alle dhnlich sind. Das konnen Sie fiir starke Fiihrung nutzen. Es macht
Kommunikation und Fiihrung einfacher. Wenn Sie wissen, wie Thre Mitar-
beiter ticken, konnen Sie das in der Positiven Rhetorischen Manipulation
einsetzen, um Ziele leichter zu erreichen und ihre Leute gezielter zu unter-

stiitzen.

Sind viele Threr Mitarbeiter auf Sicherheit bedacht, liefern Sie ihnen Schutz,
klare Anweisungen und Unterstiitzung. Und Sie verteidigen Ihr Team. Nut-
zen Sie die psychologischen Ebenen, um herauszufinden, wie eine Gruppe
oder eine Person tickt. Im ,,Manipulations Buch der Rhetorik* finden Sie das
Beispiel eines Vortrags zum Thema Vollmachten und Verfligungen, den ich
auf einem Arztekongress und bei einem Hausfrauenbund gehalten habe.
Klar, dass diese Zielgruppen unterschiedlich ticken. Das habe ich iiber die
psychologischen Ebenen schriftlich kurz erarbeitet und dann in den Vortrag
einflieBen lassen. Damit konnen Sie Thre Leute oder Gruppen, Kunden und
Lieferanten so ansprechen, dass Sie deren Bediirfnisse und deren Nerv ge-

nauer treffen. Klar, dass Sie damit erfolgreicher sind, oder?
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Empfehlung Nr. 7:

Finden Sie bei wichtigen Gesprachen oder Vortragen heraus, wie
Ihre Gesprachspartner oder |hr Publikum ticken. Nutzen Sie dazu
die psychologischen Ebenen. Beantworten Sie die Fragen aus

den psychologischen Ebenen und Sie wissen sehr genau, wie
diese Leute ticken, welche Werte sie haben, was ihnen wichtig ist
und welche Probleme und Winsche sie mit sich herumtragen.
Damit konnen Sie einfacher Uberzeugen.

Die Big Five guter Fuhrung

Die Erfolgsprinzipien fiir erfolgreiche Chefs runden die niitzlichen Me-
thoden und Instrumente ab, die Sie in diesem Report kennengelernt haben.
Wirklich wirksame Erfolgsprinzipien haben in der Regel wenig mit Fahig-
keiten und Techniken zu tun, sondern mit Eigenschaften, Charakterziigen
und Haltung — neudeutsch Mindset. Natiirlich helfen Féhigkeiten. Deshalb
empfehle ich, Kommunikation und Rhetorik zu trainieren. Wenn Sie die fol-
genden, bewihrten 5 Erfolgsprinzipien einsetzen, optimieren Sie Thre Uber-

zeugungskraft um 50 %:

e Machen, nicht quatschen;

e Ehrlich und groBziigig sein;
e Nutzen liefern;

e Sinn stiften;

e Dinge leicht erscheinen lassen.

Nutzen Sie diejenigen Faktoren, die Sie sofort ansprechen und die Sie leicht
umsetzen konnen. Sie benotigen nicht alles, um besser zu werden. Vieles
machen Sie bereits richtig und konnen es iiber die Angebote aus diesem Re-
port um das ergénzen, was zu [hnen passt, Ihnen derzeit aber noch fehlt. Die
grofle Klammer um all das, was Sie an Prinzipien, Methoden, Instrumenten

und Techniken hier finden, um souveriner und iiberzeugender zu werden und
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mehr Leichtigkeit in Thr Business bringen zu kodnnen, ist professionelle

Kommunikation.

Hierbei geht es vor allem um Positive Rhetorische Manipulation und Uber-
zeugen ohne Gedons mit gesundem Menschenverstand (GMV). Kommuni-
zieren Sie einfach, verstindlich, unkompliziert und benutzen Sie Ihren ge-
sunden Menschenverstand. Der sagt uns ganz oft, ob wir mit unserem Ver-
halten, unserer Gespréachsfiithrung und unserem Auftreten falsch oder richtig
liegen — intuitiv. Leider horen vielen Menschen zu selten darauf, insbeson-
dere im Business. Allein durch systematischen GMV-Einsatz kommunizie-
ren Sie wirkungsvoller und iiberzeugender als 90 % der Menschen im Allge-

meinen, Unternehmer und Fiihrungskréfte im Speziellen.

Empfehlung Nr. 8:

Gesunder Menschenverstand (GMV) fehlt weitgehend in Busi-
ness und Fuhrung. Wenn Sie auf GMV setzen, unterscheiden Sie
sich dadurch von 90 % der Unternehmer und Fuhrungskrafte. Zu
GMV gehoren Einfachheit, Integritat, Teamgeist, Hilfsbereitschaft

und Fehlerkultur — und dass man sich selbst nicht zu wichtig
nimmt, denn die meisten Menschen interessieren sich gar nicht
fur Sie personlich, sondern fur sich selbst.

Der GMV-Spruch schlechthin:

,Gib mir die Gelassenheit, Dinge hinzunehmen,
die ich nicht andern kann, den Mut, Dinge zu an-
dern, die sich andern lassen, und die Weisheit,
das eine vom anderen zu unterscheiden.” Rein-
hold Niebuhr, US-amerikanischer Theologe
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UBER DEN AUTOR

¥ J

Jiirgen Zirbik, Business-Coach, Speaker, Autor

EinbahnstraBe mit Abrisskante

Sommer 1986. Mein Berufsleben startet nach dem Studium und Lehramts-
Referendariat fiir Sport und Deutsch. Ich bin voller Pldne und Trdume, aber
das Leben hat mit mir anderes vor. Wie die meisten der Studienkolleg:innen
bekomme auch ich keine Anstellung als Lehrer. Na groBartig! Meine Ge-
samtnote von 2,9 ist auch nicht gerade liberragend. Aber hey, ich bin 28 Jahre
alt, verheiratet und habe zwei wundervolle Kinder im Alter von 4 und 2 Jah-
ren. Jetzt wird es Zeit, dass ich die Armel richtig hochkremple!
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Der neue Weg

Und dann passiert das Unglaubliche! Ich lande im privaten Horfunk in Niirn-
berg. Eine komplett neue Welt erwartet mich. Alles ist neu, alles ist amerika-
nisch. Ich fange als Journalist, Moderator, Interviewer und Live-Reporter an.
Und ich sag dir, meine Kollegen sind der absolute Knaller! Ich gebe Vollgas
und als freier Journalist verdiene ich auf einmal mehr Geld, als ich je fiir
moglich gehalten hitte - zwischen 5.000 und 7.500 Mark im Monat. Das ist
der Wahnsinn!

Rauf und runter und rauf ...

Und dann, nur ein halbes Jahr spéter, ruft mich die Studioleitung zu sich.
,Hallo Jiirgen, wie wire es, wenn du die Studioleitung eines neuen Senders
tibernimmst?* Klar, will ich das! Keine Ahnung, wie man das macht, aber
was soll's? Das ist der absolute Karrierestart! Doch nach zwei Jahren bin ich
mit 32 Jahren ausgebrannt und habe als Studioleiter versagt. Mein zwdlf-
kopfiges Team steht zwar hinter mir, aber das hilft mir auch nicht weiter. Ich

bin erst mal raus und frustriert.

Aber heil3t das jetzt, dass meine Karriere vorbei ist? Nix da! Die Zentrale in
Niirnberg nimmt mich aus dem Job und steckt mich in eine Servicegesell-
schaft. Ich arbeite jetzt als Programmberater fiir mehrere Sender. Und hey,
das Gehalt stimmt immer noch! Zwar mit weniger Druck, aber trotzdem. Der
Karriereknick fiihlt sich zwar komisch an, aber ich nutze die Zeit, um mich
weiterzubilden und meine Management- und Fithrungskompetenzen zu ver-

bessern.

Zusitzlich schule ich neue Radio-Journalisten. Vor allem aus NRW, denn
dort entsteht Privatfunk jetzt neu. Tja, Lehrer bleibt eben Lehrer. Und 1990
darf ich dann endlich eine Stufe hoher klettern. Ich werde Geschiftsfiihrer
eines neuen Senders in Franken. Aber glauben Sie mir, das soll nicht lange
so bleiben.
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Die bewegten 1990er Jahre

Oktober 1991. Nach nur 4 Monaten als Geschéftsfiihrer starte als Chefredak-
teur bei einem neuen Radio-Sender in NRW. Die Verantwortlichen dort wol-
len mich unbedingt haben. Fiir mich bedeutet das weniger wirtschaftliche
Verantwortung, mehr Spall und mehr Geld. Das Radio-Geschift ist damals
wie ein Haifischbecken und der wilde Westen. Hart, schnell, Spal3, Stress.
Ich bin seit 20 Jahren Kampfsportler. Da kann mir keiner was vormachen.
Doch dann, nach vier groBartigen Jahren, werfen sie mich raus. Der Sender
schwichelt. Ich bekomme eine ordentliche Abfindung und dann geht's ab

zum Fernsehen! Das wollte ich schon immer machen.

Mit 38 Jahren wage ich etwas vollig Neues. Ich arbeite beim WDR und bei
RTL in Ko6ln und bei SAT.1 in Berlin. Ich lerne, wie man Fernsehen macht,
und bin als freier TV-Journalist unterwegs. Und das Geld passt! Trotzdem
kann es so nicht weitergehen. Mein Privatleben leidet darunter, dass ich

kaum zu Hause bin.

Wieder daheim

Und dann, im Jahr 1997, treffe ich eine Entscheidung. Ich kehre nach Fran-
ken zuriick, zu meiner Familie. Kein Job, keine schnellen Aussichten auf ei-
nen Job. Ich verkaufe Immobilien, aber das nervt mich. Ich durchlebe die
harte Schule des Direktverkaufs. Aber wissen Sie was? Das ist ein super

Lernprozess, der mir spiter noch gute Dienste leisten soll!

Nach einem halben Jahr in der Immobilienhdlle, ergattere ich einen Job als
PR-Referent bei einer Sportagentur in Niirnberg. Wieder etwas Neues, wie-
der spannend. Und ich bin wieder unterwegs. Und dieses Mal sogar europa-
weit. Wir machen die Presse- und Medienarbeit fiir den Mountainbike- und

Snowboard-Weltcup. Das ist eine wilde, anstrengende Zeit, und ich liebe es!
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Auf in neue Branchen

Dann kommt das Jahr 2000. Eine Werbeagentur aus Kaiserslautern holt mich
mit einem guten Gehalt an Bord. Ich wechsle die Branche und den Wohnort.
Ich bin Fiihrungskraft, Konzeptioner, Marketing- und Kommunikationsbera-
ter, spater Vorstand. Ich entwickle mich weiter, schirfe meine Kommunika-
tionskompetenzen. Das ist die grofle Klammer bei all meinen Jobs - Kom-

munikation, Psychologie, Uberzeugen und Fiihrung.

Aber dann, im Jahr 2003, miissen wir die Agentur liquidieren. Der grofite
Kunde geht bankrott und die restlichen Kunden reichen nicht aus, um wei-
terhin profitabel zu sein. Die Zukunft ist ungewiss. Wir ziehen die Reif3leine.
Und was mache ich? Ich werde selbststindiger Konzeptioner und Marke-
tingberater bei einer Werbeagentur in der Nihe von Wiirzburg. Die Welt der

Selbststandigkeit ist neu und da gehore ich eigentlich hin.

Absturz mit Aufschwung-Ansage

Im Jahr 2004 passiert es. Burn-out! Ich knalle gegen die Wand, aber ich lasse
mich nicht unterkriegen. Nach 10 Wochen Kur komme ich gestirkt zurtick.
Seitdem arbeite ich als freiberuflicher Business-Coach, Mentor und Berater
fiir Selbststindige und Unternehmer. Die Burn Out Erfahrungen sind dafiir
Gold wert — ich hitte es trotzdem nicht haben miissen. Ich habe jede Menge
Erfahrungen gesammelt. Mehr als 25 Jahre im Medien-, Werbe- und PR-Bu-

siness, als Unternehmer, Fiihrungskraft und Selbststéandiger.

Heute stehe ich meinen Kunden als Coach und Berater zur Seite. Ich helfe
thnen, thre Grundlagen zu verbessern - Positionierung, Angebote, Fiihrung
und Profitabilitiat. Die meisten Probleme, denen wir begegnen, haben mit
Menschen, Emotionen und Kommunikation zu tun. Es geht weniger um den

Markt oder die Konkurrenz. Es menschelt.
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Ich liebe es, mit Unternehmern, Selbststdndigen und Fiihrungskriften zu ar-
beiten, die dhnlich ticken wie ich. Die Chemie muss stimmen, sonst wird das
nichts. Mein Ziel ist es, meinen Kunden zu helfen, ithre Ziele zu erreichen
und erfolgreich zu sein. Und das Feedback, das ich bekomme, zeigt mir, dass
meine Arbeit einen positiven Einfluss hat. Klienten werden selbstbewusster,

erfolgreicher und profitabler.

Mit meiner Leidenschaft fiir Kampfsport und meiner Medien- und Business-
Erfahrung in Kommunikation und Fiihrung unterstiitze ich Kunden dabei, ihr
volles Potenzial zu entfalten. Ich glaube daran, dass jeder Mensch und jedes
Unternehmen die Mdglichkeit haben, sich weiterzuentwickeln und erfolg-
reich zu sein. Und ich stehe meinen Kunden als Mentor und Coach zur Seite,
mit meinem Erfahrungsschatz und meinem lockeren, unterhaltsamen und

herausfordernden Provokations-Stil.

Meine Karriere ist wie mein Leben wie eine Achterbahnfahrt, mit Ho-
hen, Tiefen, Herausforderungen und Niederlagen. Das hat mich zu dem ge-
macht, was ich heute bin - ein dlgetrankter Business-Mentor und Berater.
Mein Ziel ist es, meinen Kunden durch Kommunikation, Uberzeugungskraft

und Fithrung zu mehr Erfolg und Lebensqualitdt zu verhelfen.

Manipulatorik — wie kam es dazu?

Ich bin Medienprofi. Uber 25 Jahre war ich in Radio und Fernsehen unter-
wegs. Kommunikation ist also mein Kerngeschéft. In den Medien durfte ich
Interviewtechniken, Moderation, Sprache und nonverbale Dinge von der
Pike auf lernen und {iiber viele Jahre sofort in der Praxis umsetzen. In den
Medien ist klar, welche Dinge in Gespriachen, Interviews, Prisentationen,
Moderation oder Talkshows am stirksten wirken und funktionieren. Wenn
man Menschen {iberzeugen mdchte oder wenn man Informationen aus Inter-
viewpartnern herausholen will, die sie nicht so gerne preisgeben wollen, hel-
fen drei Profi-Faktoren. Wenn man einfach unterhaltsame Talkshows liefern

mochte, ist es ebenfalls die Kombination aus diesen 3 Faktoren, die
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groBBartige Ergebnisse liefern. Genau daraus entsteht 2023 die Methodik der

Manipulatorik. Sie ist also noch ganz frisch!

Die 3 Uberzeugungsfaktoren

, souverdner Auftritt mit allen nonverbalen Aspekten wie Korperspra-
che Mimik usw. , rhetorische Féahigkeiten, klare Sprache, interes-
santer Ausdruck, gezielte Betonung. Drittensiis Féhigkeit zu beeinflussen,
also Uberzeugungskiinstler zu sein. Der Einsatz von einfachen, wirkungs-
vollen psychologischen Gesetzen und Phinomenen, auf die nahezu alle

Menschen dhnlich reagieren. Wichtig: wissen wie Menschen ticken!

L) O e o s Qi WaNii st Manipulatorik funktioniert im Business

und im Privaten. Denn Kommunikation basiert iiberall auf den gleichen Ge-
setzmaBigkeiten. Dabei muss man es nicht zu kompliziert machen. Denn es
1st wirklich einfach. Entscheidend ist, dass Sie herausfinden, wie Sie selbst
ticken, welcher Uberzeugungstyp Sie sind und mit welchen wenigen Metho-
den Sie Thre Beeinflussungsfihigkeit als Uberzeugungskiinstler vervielfa-
chen konnen. Genau das sind Sinn und Zweck der Methodik Manipulatorik.
Ich habe mein Wissen, meine Erfahrungen aus den Medien und meine prak-
tischen Fahigkeiten zusammengepackt und in ein Konzept gegossen, das in
dieser Form so noch nicht existiert. Es ist tatsdchlich neu, weil Medien-

Know-how und Business, Psychologie und Rhetorik zusammenkommen.

Das Schlusselerlebnis

Im Friithjahr 2023 war ich eine Woche in Bulgarien. Ich trage mich mit dem
Gedanken auszuwandern und schaue mir aktuell verschiedene Orte an, die
in Frage kommen. Bulgarien ist einer davon. An einem Wochenende nehme
ich im Hotel in Bulgarien an einem Online-Webinar von Wladislaw Jacht-
schenko teil. Er ist Speaker Buchautor, Rhetorik und Kommunikationsex-
perte. In diesem Webinar erzdhlt er, wie er seine eigene Marke entwickelt

hat. Sie heil3t ,,Argumentorik*. Merken sie was? Ein Begriff, der mich sofort
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inspiriert. Er setzt sich zusammen aus Argumentation und Rhetorik. Sein An-
satz: Entweder die Menschen lernen Rhetorik oder sie lernen Korpersprache,
oder Sie lernen Argumentation in Verhandlungstrainings. Was fehlt, ist das
Zusammenfiihren von rhetorischen Fiahigkeiten und Argumentationskompe-
tenz. Er hat recht. Mein Gedanke: Mir fehlt noch eines, ndmlich die Psycho-
logie der Beeinflussung, des Uberzeugens. Jachtschenko nutzt das ebenfalls.
Im Markennamen kommt das nicht explizit zum Ausdruck. Argumente sind
wichtig. Tatsdchlich nutzen die Meisten Argumente in der Business-Kom-
munikation zu friith. Damit zerstoren Sie oft die Moglichkeit der zielgerich-
teten Beeinflussung recht schnell, denn Argumente erzeugen beim Gegen-

iiber Gegenargumente. Spéter ist das 0.k., am Anfang nicht.

chologie zu tun. Experten meinen die Menschen sofort zutexten zu miissen,

also vor allen Dingen zu argumentieren. Da machen die meisten Gesprichs-
partner allerdings dicht. Und jetzt kommt die Methode der Manipulatorik ins
Spiel, die Sie im Report kennengelernt haben.

So 1st die Marke Manipulatorik entstanden. Sie kommt provokativ daher,
weil die meisten Menschen meinen, Manipulation sei grundsétzlich etwas
Boses. Ist sie nicht. Manipulation geht auch positiv zum Nutzen aller Betei-
ligten. Ich ermuntere Sie als Unternechmer, Fiihrungskraft, Selbststindiger
dazu, positiv zu manipulieren. Denn damit werden Sie souveréner, charis-
matischer und erfolgreicher sein, ohne noch mehr Gas geben zu miissen. Es
fiihrt dazu, dass sich IThre Lebensqualitit verbessert, weil Sie einen klaren

Plan haben, wie Sie auftreten und was Sie bewirken und erreichen wollen.

,Wenn du die Kunst der Manipulation beherrschst,
hast du die Fahigkeit, das Leben anderer zu ver-
bessern.” Tony Robbins, Erfolgscoach
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MANIPULATORIK: Positive Rhetorische Manipulation — Kompakt

Ich freue mich auf Thre Fragen und Ihr Feedback zum Report. Wenn Sie Er-
fahrungen mit den Methoden der Positiven Rhetorischen Manipulation ma-
chen, dann senden Sie mir gerne eine Mail und erzéhlen davon. Ich werde
Ihre Geschichte in weiteren Publikationen online und in Printform einsetzen
— gerne auch mit Namensnennung und Bild von Thnen, wenn Sie es mir er-

lauben. Senden Sie dann bitte Erlaubnis und Bild mit zu.

Meine Mailadresse

juergen.zirbik(@zirbik-business-coaching.de

1:1 Business-Sparring MANIPULATORIK fur Unternehmer
Kostenfreies Beratungsgesprach

QR-Code scannen oder den Link unten eintragen, dann
kommen Sie zu meinem Kalender und konnen Thren Ter-
min wahlen:

https://calendly.com/zirbik-business-coachig/meeting
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