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Um Einfluss auf andere auszuüben, musst du die Techniken der überzeugenden Kommunikation beherrschen, gute kommunikative Methoden einsetzen, sie mit passenden Gesten der Körpersprache kombinieren und die richtigen Worte wählen. Wenn du alles, was du lernen wirst, umsetzt, wird sich deine Art grundlegend verändern; es wird ein großartiger Wandel sein: Die Leute werden dich anders sehen, du wirst ihnen besser gefallen, sie werden dich als sicherer wahrnehmen, man wird dich mehr respektieren als zuvor und sie werden Dinge für dich tun, die sie für andere wahrscheinlich nicht tun.

Der Schlüssel liegt darin, die Techniken und Tricks, die du in diesem Buch kennenlernen wirst, zu lernen, sie täglich anzuwenden und zu einem Teil von dir werden zu lassen. Du wirst verstehen, wie man Menschen beeinflusst und die Entscheidungen, die sie treffen werden, lenkt. Oft kann man Menschen mit den richtigen Worten dazu bringen, genau die Entscheidung zu treffen, die du dir wünschst. Überzeugungskraft zu erlernen ist eine Kombination aus mehreren Faktoren: Nicht nur einige Techniken und Tricks zu kennen, sondern sie zu verstehen und zu wissen, wann man sie einsetzt; die Ergebnisse, die du erzielen wirst, können dich überraschen. Die Techniken und Tricks sind einfach, leicht zu verstehen, mit Beispielen sowohl aus dem Alltag als auch aus beruflichen Situationen, was dir helfen wird, sie in deinen Tagesablauf zu integrieren.

Mit der Zeit werden die Techniken, Gesten und Tricks ganz natürlich aus dir herauskommen, ohne dass du bewusst darüber nachdenken musst; das sollte dein Ziel sein. Du musst an den Punkt gelangen, an dem all diese Techniken Teil deiner Persönlichkeit sind. Deshalb ist es so wichtig, sie jeden Tag anzuwenden, sie in allen möglichen Situationen umzusetzen; nur durch Übung wirst du das gewünschte Ziel erreichen.

	[image: ]
	 	[image: ]


[image: ]

DUNKLE PSYCHOLOGIE


[image: ]


Die dunkle Psychologie bezieht sich auf den negativen Zweig der Psychologie; sie lässt sich als die Kunst und Wissenschaft der Manipulation und der mentalen Kontrolle von Menschen zusammenfassen und ist in vier Säulen unterteilt: Narzissmus, Machiavellismus, Psychopathie und Sadismus. Hauptsächlich wird sie von Akteuren angewandt, deren Absichten finster sind. Menschen mit diesen Eigenschaften handeln schädigend; trotz der Unterschiede, die wir zwischen Räubern feststellen können, haben sie alle das Ziel zu verletzen, wie Stalker, Kriminelle, Perversen, Schläger, Betrüger und Trojaner. Sie teilen nicht nur dieses Ziel, sondern bemühen sich auch, Beweise zu vernichten, da sie bewusst handeln. Solche bösartigen Handlungen wirken wie eine Droge: Sobald sie damit beginnen, können sie nicht aufhören. Durch undurchsichtige Strategien, meist indirekt und trügerisch umgesetzt, versuchen böse Menschen, das Verhalten und die Wahrnehmungen anderer zu stören; das nennt man psychologische Manipulation oder auch mentale Manipulation. Mit dieser Technik des sozialen Einflusses schreiten die Raubtiere voran, um die Ziele, die sie sich gesetzt haben, zu erreichen, obwohl nicht alle Taktiken negativ sind. Eltern können sie zum Beispiel benutzen, um ihr Kind davon zu überzeugen, Gemüse zu essen. Manipulatoren lassen sich anhand ihrer Verhaltens- und Charakterzüge erkennen, und obwohl man in ihre Fallen geraten kann, zeigt uns das Wissen um sie, wie wir uns schützen und psychologisch gegen Manipulatoren verteidigen können. An unserem Selbstwertgefühl zu arbeiten kann uns helfen, uns gegen jene zu verteidigen, die Böses wollen.

Jetzt werde ich dir einige psychologische Elemente vorstellen, die als dunkel gelten, damit du beginnen kannst, sie zu identifizieren und so erkennst, ob eine Person solche Techniken anwendet.

Die Manipulation

Manipulation besteht darin, rhetorische Mittel einzusetzen, um die Kognition, die Gefühle und das Verhalten einer oder mehrerer Personen zu kontrollieren. Zu den Formen der Manipulation gehören: Ablenkung, Probleme schaffen und dann die erwartete Lösung anbieten, die Strategie der Gradualität, die Strategie des Aufschiebens, Menschen für dumm oder kindlich zu halten, um so ihr Argument anzugreifen, das emotionale Element viel stärker zu benutzen als die Reflexion, Individuen in Unwissenheit oder Mittelmäßigkeit zu halten, die Selbstschuld zu verstärken, um Handlungen zu hemmen, oder Menschen dazu zu animieren, sich mit der Mittelmäßigkeit zufriedenzugeben. Ebenso wie diese, die ich gerade genannt habe, gibt es viele Möglichkeiten, Menschen zu manipulieren. Die Lösung, um nicht Opfer von Manipulation zu werden, ist, die Prozesse zu erkennen, die Manipulatoren verwenden, die Art der Manipulation zu identifizieren und jede Angelegenheit reflektierend zu hinterfragen. Manipulatoren vermeiden in der Regel lange Debatten oder dass Menschen zu tief oder zu reflektiert in das Thema eindringen; sie kontrollieren die Sprache und definieren die Begriffe. Sie verstehen, dass wer die Sprache kontrolliert, die Diskussion kontrolliert, und schließlich bringen sie ihre Opfer dazu, rasch die Entscheidungen zu treffen, die sie vorschlagen. Zwar sagen Manipulatoren nicht unbedingt viele Lügen, doch sie verkleiden die Wahrheit und lassen Schlechtes gut und Gutes schlecht erscheinen.

Die Täuschung

Es gibt Menschen, die wahre Experten im Lügen sind; sie tun es so natürlich, dass sie selbst die skeptischsten Personen überzeugen können. Wenn wir eines gelernt haben, dann, dass keine Lüge allzu lange Bestand haben kann; früher oder später kommt alles ans Licht. Dennoch studieren Betrüger und Erpresser neurolinguistisch, wie sie eine Lüge präsentieren müssen, damit ihre Opfer das tun, was sie wollen.

Etwas, das Betrüger verabscheuen, sind Fragen ihrer Opfer, denn Fragen bringen sie meist aus dem Konzept und können dazu führen, dass der Täuscher oder Betrüger sich verrät oder widerspricht. Verhörspezialisten achten sehr genau auf alles, was Menschen sagen, stellen aber vor allem viele Fragen; sie stellen sie so schnell, dass sie die Täuscher dazu bringen, Fehler zu machen und etwas zu sagen, das ihrem Drehbuch widerspricht. Sie wissen, dass sie, indem sie Improvisation erzwingen, den Täuschern die Zeit nehmen, ihre Antworten zu planen und sie mit ihrer Geschichte in Einklang zu bringen. Ein erfahrener Verhörer achtet nicht nur sehr auf die Zeit, die der Täuscher braucht, um zu antworten, sondern beobachtet auch dessen Körpersprache. Ein professioneller Verhörer weiß, dass jemand lügen kann, aber sein Körper nicht. Professionelle Verhörer achten sehr auf Bewegungen, beispielsweise der Augen, Hände, Füße und des Kopfes; diese Körperteile verraten oder zeigen oft, wenn jemand lügt. Deshalb vermeiden Täuscher um jeden Preis das Verhör; im Gegensatz dazu möchte jemand, der die Wahrheit sagt, gehört werden und Fragen gestellt bekommen.

Die Verhandlung
Obwohl wir wissen, dass es nichts Schlechtes ist, ein Geschäftsmann zu sein, gibt es negative Verhandlungstechniken, die die Tätigkeit korrumpieren und in der Psychologie als dunkle Techniken gelten. Zum Beispiel das Feilschen, das darauf abzielt, die geringe Verkaufskraft eines Geschäfts oder Dienstleisters auszunutzen. Ein sehr deutliches Beispiel wäre folgendes: Du siehst einen armen Mann, der auf der Straße verkauft; du stellst fest, dass er wahrscheinlich nichts oder nur sehr wenig verkauft hat, schließt daraus, dass er seine Ware dringend loswerden muss, und nutzt die Situation aus, indem du ihm anbietest, seine Ware zu einem niedrigeren Preis zu kaufen, als er verlangt oder als fair wäre. Da er tatsächlich wenig oder gar nichts verkauft hat, willigt er ein, dir seine Ware zu einem niedrigeren Preis zu verkaufen, weil du mit seinen Ängsten gespielt hast – seiner Angst, gar nichts zu verkaufen, seiner Angst, kein Geld nach Hause zu bringen, und seiner Angst, dich zu verlieren, vielleicht seinen einzigen Kunden. Du hast die dunkle Psychologie geschickt angewandt. Das tust du jedoch nicht bei großen Supermarktketten, weil du genau weißt, dass diese nicht die Notwendigkeit haben, dir billiger zu verkaufen, da sie außer dir noch viele andere Kunden haben. So wie dieses Beispiel gibt es viele weitere Verhandlungstechniken, die als illegitim oder unmoralisch gelten können und, wenn man genau darüber nachdenkt, eindeutige Formen der Manipulation sind. Im Folgenden fasse ich vier Strategien dieser Art zusammen, die üblicherweise angewandt werden:
Den Preis nicht klar nennen
Den Preis erst nach dem Erwerb und Verbrauch des Produkts oder der Dienstleistung zu nennen, um anschließend einen hohen Preis zu verlangen, ist zweifellos illegitim. Solche Personen geben später dem Kunden die Schuld, weil er nicht im Voraus nach dem Preis gefragt hat.
Die Einschüchterung
Es gibt Menschen mit aggressivem Auftreten, die leichte Einschüchterungstechniken einsetzen, um zu verkaufen oder zu verhandeln. Die Leute stimmen aus Angst zu oder weil sie Repressalien befürchten, wenn sie Nein sagen. Solche Individuen wählen ihr Opfer – das sie als psychologisch schwach einstufen – meist im Voraus aus.
Die Beharrlichkeit
Manche Menschen nutzen die Technik der Beharrlichkeit, um ihre Verkäufe oder Verhandlungen durchzusetzen; auch hier wählen sie ihren Kunden im Voraus aus. Sie suchen sich vor allem Personen ohne viel Durchsetzungsvermögen, die nicht entschieden Nein sagen können. Dann nutzen sie ständiges Drängen aus, bis sie die Person zermürben und dazu bringen, etwas zu kaufen oder ein Geschäft abzuschließen, das sie wollen.
Das Mitleid
Mitleid, Armut oder Not zu schüren, um ein Produkt zu verkaufen oder ein Abkommen auszuhandeln, kann ebenfalls als unmoralischer Akt gelten, da man Menschen manipuliert, indem man Fakten oder Geschichten erfindet, die in vielen Fällen gelogen sind, damit sie kaufen – und nicht, weil sie wirklich brauchen, was man anbietet.
Zum
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