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Bevor wir lernen, wie man überzeugt, müssen wir wissen und verstehen, was Überzeugung ist, denn nur so erleichtern wir uns das Erlernen dieser Fähigkeit, die nicht nur aus ein paar Techniken besteht, sondern aus einer Reihe von Faktoren und Details, die gemeinsam bewirken, dass wir überzeugen. Die Überzeugung ist die Fähigkeit des Menschen, andere zu überzeugen oder ihre Meinung zu ändern, indem er Argumente oder Gründe anführt, die sie dazu bringen, auf eine bestimmte Weise zu denken oder zu handeln. Doch Überzeugen ist möglicherweise nicht so einfach, wie wir meinen; deshalb müssen wir mehrere Elemente berücksichtigen: Der Sender – also du – muss eine hohe Glaubwürdigkeit und kommunikative Kompetenz besitzen; hierfür benötigen wir, wie bereits erwähnt, nicht nur das Wissen um Fähigkeiten, sondern auch einen mentalen Zustand, eine Denk- und Handlungsweise sowie die verbale Kommunikation. Der Empfänger ist ebenso wichtig: Unser Gesprächspartner muss sich wohl und sicher fühlen; wir müssen ihm Vertrauen vermitteln, das er vom Sender wahrnimmt. Dieses Vertrauen können wir gewinnen, indem wir zeigen, dass wir selbst an das glauben, was wir sagen, tun und zeigen. Die Botschaft, die wir übermitteln, sollte so klar, kurz und prägnant wie möglich sein, damit sie tief und schnell wirkt. Der Inhalt der Botschaft stützt sich auf zwei Grundlagen: einer rationalen und einer emotionalen Basis. Beide sind unverzichtbar. Ebenso gibt es die verbale und die nonverbale Ausdrucksform, die sich in unseren Gesten und Bewegungen zeigt. Jeder Akt der Überzeugung findet in einem Kontext statt. Da wir in unserem Alltag verschiedene Kontexte erleben, können wir nicht jederzeit, überall oder vor jeder Person alle genannten Elemente anwenden. Wir sprechen von unterschiedlichen Kontexten, weil Überzeugung in verschiedenen Bereichen unseres Lebens stattfindet: nicht nur in zwischenmenschlichen Beziehungen, sondern auch in der Werbung, in der Politik oder in den Medien. Überzeugung ist also überall präsent. Daher müssen wir bedenken, dass Überzeugung nicht dasselbe ist wie Manipulation; Überzeugung erfolgt ethisch und stets mit Aufrichtigkeit. Zusammengefasst besteht Überzeugung aus einer Reihe von Faktoren, die weitaus umfassender sind, als viele glauben: Es geht nicht nur darum, gut zu sprechen, sondern alles hat Einfluss – wie du etwas sagst, wie du dich präsentierst, deine Gesten, der Kontext, dein Gegenüber, deine Bewegungen, deine Art zu sprechen und vieles mehr. Aber keine Sorge, wir werden alle Punkte durchgehen, die nötig sind, damit du bestmöglich überzeugen kannst: Du wirst Techniken der Überzeugung, Tricks, nonverbale Gesten, die du tun oder vermeiden solltest, kleine Details, die verändern werden, wie Menschen dich sehen und wahrnehmen, Beispiele aus alltäglichen Situationen oder Gesprächen, damit du das Wissen leichter aufnimmst, sowie einen Mentalitätswechsel, um deine limitierenden Vorstellungen abzulegen, und vieles mehr kennenlernen. Wenn du dieses Buch beendet hast, wirst du über eine völlig andere Denkweise und Information verfügen als zuvor, was deine Art, mit anderen zu kommunizieren, und dein Verhalten ihnen gegenüber drastisch verändern wird. Du wirst das nötige Rüstzeug besitzen, um dich zu einem Alphamenschen in der Gruppe zu entwickeln, in der du dich befindest.
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Wir beginnen mit einem etwas kontroversen Thema, das dir jedoch in jeder Situation helfen kann, die Dinge dorthin zu lenken, wo du sie haben möchtest, daher werde ich dir erklären, wie du mit einer Technik namens Umdeutung die Gedanken einer anderen Person in einem Gespräch verändern kannst.
Im Bereich der PNL wird diese Art von Technik Umdeutung genannt, doch der Name ist nicht entscheidend, sondern die Art, wie du sie einsetzt, und genau das werden wir von Anfang an betrachten. Das Muster dient dazu, das Gespräch von einem Thema zu einem anderen zu führen, und ich gebe dir Beispiele für zwei Situationen: Erstens, wenn du dich mit jemandem unterhältst, der bei einem Thema feststeckt und du weiterkommen möchtest; zweitens, wenn zum Beispiel ein potenzieller Käufer mit Beschwerden kommt und du über die Vorteile deines Produkts sprechen willst. Natürlich gibt es noch andere Situationen, aber wir konzentrieren uns auf diese beiden. Entscheidend ist nicht, wie viele Anwendungsmöglichkeiten ich mir ausdenken kann, sondern welche Formen oder Situationen dir einfallen, um sie zu nutzen. Du kannst dir also weitere Szenarien vorstellen, in denen du die Richtung oder das Thema eines Gesprächs ändern möchtest. Nun erkläre ich dir das Muster beziehungsweise die Formel, die du befolgen musst:
Die Formel lautet wie folgt:
„Das Thema ist nicht [Punkt der anderen Person], sondern [mein Punkt]“ – und anschließend stellst du eine Frage, um den Fokus vom ursprünglichen Thema auf meinen Punkt zu lenken.
Nun sehen wir uns eine Veranschaulichung an, damit du es leichter verstehst. Wenn du nur die Formel liest, hast du sie vielleicht nicht ganz erfasst, aber mit einem Beispiel wirst du bemerken, wie einfach diese Technik ist. In diesem Beispiel wenden wir die Formel mehrmals an, um Schritt für Schritt unser eigentliches Ziel zu erreichen:
Beispiel:
„Das Thema ist nicht, wie wir die Veranstaltung organisieren, sondern wie viele Personen zu dieser Veranstaltung kommen werden. Welche Methoden werden wir einsetzen, um die Tickets zu verkaufen und möglichst viele Menschen zu erreichen?“
Die Schönheit dieses Musters besteht darin, dass du nicht viel darüber nachdenken musst und das Gespräch in die gewünschte Richtung lenken kannst, insbesondere wenn du Fragen auf der Grundlage des neuen Themas stellst. Sehen wir uns nun ein weiteres Beispiel in einer anderen Situation an.
Angenommen, du stehst vor einer Gruppe von Unternehmensleitern, denen du das neue Kommunikationsschulungssystem vorstellen möchtest, und sie beklagen sich über die Probleme in ihren Firmen. Dann könntest du dieses Umdeutungs-Muster folgendermaßen anwenden:
Beispiel:
„Das Problem sind nicht die Ergebnisse, die Sie erhalten, sondern dass die Leute ihre Probleme nicht selbst lösen können. Was fehlt Ihrem Team, damit es seine Probleme eigenständig bewältigen kann?“
Mit dieser Aussage bringst du sie dazu, über die Probleme ihrer Teams zu sprechen, wodurch sie das festgefahrene Thema verlassen und sich einem Thema nähern, das deinem Ziel näherkommt. Nach einer Weile könntest du mit einer weiteren Formel desselben Musters eingreifen.
Beispiel:
„Die Tatsache, dass Ihre Vorgesetzten keine Initiative ergreifen, ist ein Problem, aber noch wichtiger ist, wie gut die Vorgesetzten ihre Vision an ihre Teams kommunizieren. Wie gut sind Ihre Vorgesetzten darin?“
Vielleicht diskutieren sie jetzt über die Kommunikationsfähigkeiten ihrer Vorgesetzten – ein weiterer Schritt, der dich deinem Endziel näherbringt –, woraufhin du eine weitere Formel mit demselben Muster hinzufügen könntest:
Beispiel:
„Das Thema ist nicht, dass Ihre Vorgesetzten keine Kommunikationsfähigkeit besitzen, sondern wie gut Sie sie unterstützen. Welche Kommunikationsschulungen haben Sie durchgeführt?“
In diesem Fall könnten sie weiter über die Trainingsprogramme sprechen, die sie durchgeführt haben, aber auch darüber, wie teuer Schulungen sind. Dann könnten wir ein weiteres Muster anwenden, indem wir Folgendes sagen:
„Der Kernpunkt ist nicht die Höhe der Trainingskosten, sondern was Sie das schlechte Leistungsniveau kostet. Ich könnte Ihnen zeigen, wie Sie die Trainingskosten senken, und sobald Sie das verstanden haben – wären Sie interessiert zu erfahren, wie das geht?“
So gelangen wir schließlich ans Ziel, dorthin, wo wir von Anfang an hinwollten, wenn auch auf eine allmähliche und ausführliche Weise, aber stets mithilfe desselben Musters.

Es ist erwähnenswert, dass du verschiedene Methoden oder Techniken kombinieren kannst, um diesen Punkt im Gespräch zu erreichen, aber das Entscheidende ist, dass du es allein mit diesem Muster bewerkstelligen kannst. So effektiv ist es tatsächlich. Wenn du ausreichend Erfahrung oder Geschick mit dieser Technik hast, könntest du es sogar in einem einzigen Zug schaffen. Wir werden ein Beispiel dieses Zuges betrachten, damit es noch klarer wird. Kehren wir an den Anfang des Gesprächs zurück, in dem sie über die Probleme in ihren Unternehmen klagen; man könnte mit folgendem Satz nach dem Muster eingreifen:
Beispiel:
„Das Thema sind nicht die Probleme in Ihren Unternehmen, sondern wie viel Unterstützung Sie Ihrem Personal geben, um sich zu verbessern. Um wie viel würden sich Ihre Ergebnisse verbessern, wenn Sie in Trainings investieren würden, um die Kommunikationsfähigkeiten Ihrer Teams zu steigern?“
Mit einem einzigen Zug integrierst du alle zuvor genannten Beispiele. In diesem Fall hätte man es zwar in einem Zug erledigen können, doch empfiehlt es sich, in kleinen Schritten vorzugehen – daher haben wir es ausführlicher veranschaulicht. Wichtig ist hier, dass du verstehst und lernst, dass du die Richtung eines Gesprächs mit einer einzigen Technik ändern kannst.
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