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,,Brst wenn du weil3t, was du willst,

kannst du tun, was du willst.*

Sven Sander
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wDer einzige Mensch, der sich verniinftig benimmt, ist mein Schneider.
Er nimmt jedes Mal neu Mafs, wenn er mich trifft, wibrend alle
Anderen immer die alten MafSstabe anlegen in der
Meinung, sie passten auch heute noch.

George Bernhard Shaw
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Der Pfau gilt als Symbol fiir Schénheit, Reichtum, Liebe und Leidenschaft. In vielen
Lindern steht er sogar fiir Unsterblichkeit. Tatsdchlich muss man sich fragen, warum
beim Pfau die Darwin’sche Regel nicht wirklich greift. Immerhin wiegt die Schleppe
eines Pfaus bis zu 6 Kilo. Nach Meinung des Evolutionsforschers Charles Darwin tiber-
lebt in der Natur der, der sich am ehesten anpassen kann und natirlich auch tber eine
entsprechende Stirke verfiigt. Der Pfau kann so gut wie nicht fliegen, trigt schwer am
Gewicht seiner Schleppe und ist zu Ful3 alles andere als schnell, und doch hat er Jah-
tausende iberlebt. Immerhin ist der minnliche Pfau einer der iltesten Ziervégel der
Welt. Gern hitte ich Chatles Darwin dazu befragt.

Der Pfau bringt am deutlichsten zum Ausdruck, worauf es im Leben ankommt, ob in
der Natur, in der Welt der Tiere und am Ende auch in der Welt von uns Menschen: auf
die Wirkung! Wir werden nicht fiir harte Arbeit bezahlt, sondern fiir unseren Wirkungs-
grad! Wire es anders, dann wire z. B. ein Fischer um ein Vielfaches reicher als ein Fern-
seh-Moderator. Dieser verdient in einer Stunde mehr als ein Fischer im ganzen Jahr.
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In diesem Buch zeige ich Thnen, wie Sie Thren Wirkungsgrad verbessern kénnen, sodass
Sie im Rahmen Threr Méglichkeiten, im privaten wie im beruflichen Umfeld, noch mehr
Spal und Erfolg haben.

Ich freue mich, dass Sie sich auf meine Gedanken einlassen und winsche Thnen nun
einige inspirierende Momente in Sachen Wirkung

Herzliche Grul3e aus dem sehr hohen Norden

Thr
Sven Sander
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Wirkungsgrad I

Vorwort

o Wer mit mir reden will, darf nicht blof§ seine
ezgene Meznung horen wollen.

Dr. Konrad Adenauer
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wMan kann nicht nicht kommunzieren, genauso wenig wie man sich nicht nicht verbalten kann*,
sagt einer der bekanntesten Kommunikationswissenschaftler seiner Zeit, Paul Watzla-
wick (1921-2007). Menschen kommunizieren immer, auch oder gerade wenn sie nichts
sagen. Dabei kommt der so genannten ,,nonverbalen Kommunikation® eine weitaus
grofere Bedeutung zu als das Gesagte selbst. Mit anderen Worten: ,,Der Ton macht die
Musik®, d. h., wie wir etwas sagen ist wichtiger als was wir sagen.

Vor rund 40 Jahren fihrte der Sozialpsychologe Dr. Albert Mehrabian, Professor an
der University of California, interessante Experimente zu dieser Feststellung durch. So
untersuchte er z. B. die Ausdrucksbereiche Wort, Tonfall und Gesichtsausdruck in ihrer
relativen Wirkung, Zur klaren Trennung wurde der Gesichtsausdruck des Probanden
tber stumme Videos tibertragen. Durch einen Bandfilter konnte der Tonfall untersucht
werden. So war der Inhalt der gesprochenen Worte unverstindlich, der Klang und die
Sprachmelodie blieben erhalten. Das Ergebnis: Beide nonverbalen Signale hatten eine
viel stirkere Wirkung als der verbale Inhalt. Vereinfacht ldsst sich das Forschungsergeb-
nis von Dr. Mehrabian wie folgt zusammenfassen:

w35 Prozent der Wirkung werden durch die Kirpersprache bestimmt, also
durch Korperhaltung, Gestik und Mimik. 38 Prozgent erzielen wir durch
unsere Stimmilage und Betonung und nur 7 Prozent durch den Inhalt.
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Deshalb handeln erfolgreiche Menschen nach der Devise: ,,Weniger sagen, mehr wa-
gen (in Sachen Personlichkeit). ,, Gefiibl ist alles*, so heillt es in Goethes Faust, ,,Nawe
ist Schall und Rauch*. Das ist hinlidnglich bekannt. Oder erinnern Sie sich noch an den
gesamten Wortlaut der berithmt-bertichtigten Pressekonferenz des zu seiner Zeit am-
tierenden FC Bayern-Miinchen-Trainers Giovanni Trapattoni? Die drei Schlussworter
sind uns hingegen gut in Erinnerung: ,,Ich habe fertig”. Und die Sitze zuvor? Tatsich-
lich sehen wir ihn vor unserem geistigen Auge noch immer in seinem roten Trainings-
anzug und wie er immer wieder mit der flachen Hand auf das Pult schligt. Diese Rede
hat im Wortsinn ,,gesessen®, also gewirkt.

Wirkung statt Inhalt. Es gab fir mich keinen Zweiten, der diesen Unterschied besser
pointieren konnte als Loriot. Er verstand es meisterhaft, zwischenmenschliche Kom-
munikationsstérungen auf den Punkt zu bringen. Dazu sagte er:

o Kommunikationsgestirte interessieren mich am allermeisten. Alles, was ich
als komisch empfinde, entstebht aus der Zerbriselten Kommunikation, ans
dem aneinander vorbei Reden.

Ohne den Politkern nahe treten zu wollen, aber haben Sie mitun-
ter auch das Gefiihl, dass sie nichts sagen, obwohl sie etwas sagen?
Dann liegen Sie damit gar nicht so falsch. Einige von ihnen sind brillante Selbstdarstel-
ler.

13
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So klar und deutlich wie sie sich nach auflen hin oft darstellen, so unklar sind sie im
Gesagten. Das ist durchaus verstindlich, schlieBlich kénnten sie spiter an ihren Worten
gemessen werden. Selbst wenn der Einzelne etwas verindern mochte, so gibt am Ende
die Partei bzw. die Koalition den Weg vor. Deshalb halten sich viele Politiker mit In-
halten zuriick. Sie ,,punkten®, zumindest wenn wir von den ,,Alpha-Tieren® der Politik
ausgehen, einzig durch ihre Personlichkeit.

Wie das dann aussehen kann, das sehen Sie in einem Sketch mit Loti-
ot, der als Abgeordneter Karl-Heinz Stiegler ecine Rede im Bundestag hilt.
Hier der Link:

Nur beispielhaft hier ein Auszug aus seiner Rede:

wMeine Damen und Herren, was kann als Grundsat, parlamentarischer
Arbeit betrachtet werden? Politik im Sinne sozialer Verantwortung beden-
tet, und davon sollte man ansgeben, das ist doch — obne darum herumzn-
reden, in Anbetracht der Situation, in der wir uns befinden. Ich kann den
Standpunkt meiner politischen Uberzengung in wenigen Worten Jusammen-
Sassen: 1. Das Selbstverstindnis unter der Voraussetzung. 2. Und das ist es,
was wir unseren Wiablern schuldig sind. 3. Die konzentrierte Beinbaltung
als Kernstiick eines gukunftsweisenden Parteiprogramms.

14
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Wer hat denn, und das sollte man vor diesems hohen Hause einmal unmiss-
verstandlich anssprechen? Auch die wirtschaftliche Entwicklung hatte sich in
Jeder Weise. Das kann von niemandem bestritten werden, ohne zu verken-
nen, dass in Briissel, in London die Ansicht herrscht, die SPD/FDP-Ko-
alition habe da, und, meine Damen und Herren, warum auch nicht? Und
wo haben wir denn letzten Endes, obne die Lage unnitig zuzuspitzen? Da,
meine Genossen, meine Damen und Herren, liegt doch das Hauptproblem.
Bitte denken Sie doch einmal an die Bildungspolitik. Wer war es denn, der
seit 15 Jabren, und wir wollen einmal davon abseben, dass niemand bebanp-
ten kann, als hatte sich damals. So geht es doch nun wirklich nicht.

Ich habe immer wieder darauf bingewiesen, dass die Fragen des Unnwelt-
schutzes. Und ich bleibe dabei. Wo dmen wir denn sonst hin? Wo bliebe
unsere Glanbwiirdigkeit? Eins stebt doch fest. Und dariiber gibt es keinen
Zweifel. Wer das vergisst, hat den Auftrag des Wiblers nicht verstanden.

Dieser Sketch zeigt, worum es im Kern geht: Um Wirkung und weniger um das, was
gesagt wird. Somit ist klar: wir hinterlassen immer einen Eindruck, selbst dann, wenn
das, was wir sagen, ohne Inhalt ist, also Sprechblasen!
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Fir den ersten Eindruck stehen uns weniger als 30 Sekunden zur Verfiigung, bis das
Bild vom Gegeniiber entstanden ist.

Experten gehen davon aus, dass dafiir ein genetisches Programm verantwortlich ist, was
wir schon seit der Urzeit mit uns herumtragen. Dieses Programm war fiir das Uberle-
ben buchstiblich tiberlebenswichtig, denn es ermdglichte, blitzschnelle Entscheidungen
zu treffen, ob ein Freund oder ein Feind vor uns stand.

Fazit: Achten Sie ab jetzt bewusst darauf, zwischen den Zeilen zu
hoéren. Bei anderen und auch bei sich selbst.
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,Die Zeit ist nur ein leerer Raum, dem Begebenbeiten, Gedanfken
und Empfindungen erst Inhalt geben.

Wilhelm von Humboldt
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Erfolgreichen Menschen ist eines heilig: Sie nehmen sich Zeit fir ihren Gesprichs-
partner. Wenn Sie das auch so sehen, dann gestatten Sie mir hierzu eine Frage. Wie oft
waren Sie in ein Gesprich vertieft, welches Sie aber sofort unterbrachen, als Thr Handy
klingelte? Sie denken, das ist heutzutage so tblich? Nur weil sich jeder so verhilt, muss
dieses Verhalten nicht automatisch richtig sein. Wenn Sie zum Handy greifen, verschen-
ken Sie in diesem Moment persénliche Wirkung. Die Botschaft, die Sie durch Thr Ver-
halten Threm Gesprichspartner vermitteln, ist klar:

»Der Anrufer ist mir wichtiger als du/Sie!*

Versetzen Sie sich einmal in die Lage Thres Gesprichspartners. Sie telefonieren, lachen,
reden und héren geduldig zu. Wihrend Thr Gesprichspartner stumm daneben sitzt und
versuchen muss, aus Hoéflichkeit wegzuhéren. Eine durchaus peinliche, wenn nicht gar
beschimende Situation, ausgeldst durch den Wahn der ach so modernen Menschen,
immer und tUberall erreichbar zu sein. Dieses Verhalten zeigt, wie sehr fremdbestimmt
Sie sind.

18



Wirkung zeigt Wirkung

Wenn Thr Handy wihrend eines Gespriches klingelt, dann sollten Sie es kiinftig ignorie-
ren. Was aber noch viel besser ist und mehr Eindruck hinterldsst als alles andere: Lassen
Sie es gar nicht erst klingeln. Dazu haben Sie mehrere Moglichkeiten. Sie schalten es
aus. Sie stellen den Klingelton aus oder Sie geben dem Anrufer die Méglichkeit, auf
Thre Mailbox zu sprechen.

Fazit: Sie konnen nicht gleichzeitig zwei Hasen jagen. Wertschiit-
zung ist das Schliisselwort. Der Schliissel zum Erfolg, Schenken Sie
Threm Gegentber stets volle Aufmerksamkeit.
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., Die Kleidung eines Mannes verrit seine Werke, und der Gang eines
Menschen tut kund, was an ibm ist.

J. Sirach
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Sie haben gelesen, dass es eher die nonverbalen Informationen sind, die Thr Gesprichs-
partner als Erstes zur Kenntnis nimmt. Die unterschwelligen Botschaften bestimmen
entscheidend die ersten Minuten eines Gespriches. Mit der richtigen Kleidung punkten
Sie bereits, ohne ein Wort gesagt zu haben.

Lassen Sie es mich einmal Gberspitzt formulieren. Ein Landwirt, der im Begriff ist, ein
neues Auto zu kaufen, betritt den Autosalon. In diesem Moment erwartet er, dass er von
einem Autoverkiufer bedient wird, der als solcher auch gekleidet ist. Der Landwirt geht
nicht davon aus, dass der Verkdufer wie er gekleidet ist. Mir erscheint dieser Hinweis
sehr wichtig, weil viele Verkdufer der irrigen Meinung sind, sie missten sich kleiden wir
ihre Kunden, um Erfolg zu haben. Das ist so nicht richtig, Naturlich bestitigen Ausnah-
men die Regel. Tatsichlich aber haben wir Menschen unbewusst eine klare Vorstellung
von dem, was uns erwartet, wenn wir das erste Mal mit einem anderen Menschen in
einer bestimmten Situation zusammentreffen. So gehen wir davon aus, dass der Arzt in
Weil3 gekleidet ist und keinen Blaumann trigt. Der Bestatter trdgt Schwarz und kein Ha-
wali-hemd, ein Finanzberater trigt einen Anzug und keine Bermudas mit Badelatschen.

An ordentlicher und der Branche entsprechenden Kleidung fiihrt kein Weg vorbei. Wer
als Verkdufer den Zuschlag fiir ein 150.000-Euro-Auto haben méchte, muss auch nach
150.000 Euro aussehen.
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Alles andere ist unglaubwiirdig. Man kann kein Luxusauto verkaufen und selbst den
Anzug beim Discounter kaufen.

Wenn Verkiufer nicht gerade in der Modebranche beschiftigt sind oder Lifestyle-Pro-
dukte verkaufen, dann wihlen sie ein konservatives Outfit, weil diese Art noch immer
fir Seriositit, Vertrauenswirdigkeit und Kompetenz steht. Ubetdies verzichten sie auf
provozierende Farben und wihlen auch hier die klassischen Téne: blau, dunkelgrau,
schwarz und ggf. auch braun. Natiirlich treffen sie ihre Wahl den Umstidnden entspre-
chend. So trigt ein Wedding-Planer eher hellere Kleidung, ein Finanzberater dagegen
dunkle. Was fiir den Mann der Anzug, ist fiir die Dame das Kostim. Hier gelten die-
selben Regeln.

Es ist sehr wichtig, dass Sie Thren eigenen Stil finden, abgestimmt auf Thren eigenen
Typus. Hier gilt mein Motto:

Ubetdies ist es sehr wichtig, dass Sie sich in Threr ,,zweiten Haut* wohlfiihlen. Es ist
aus meiner Sicht kontraproduktiv, wenn Sie nur deshalb im sprichwortlichen Sinne in
eine Uniform ,,schlipfen®, nur um ein bestimmtes Klischee zu bedienen. Wenn Sie
keine Kleidungsvorschriften beachten mussen, Sie also nicht z. B. als Polizist, Kranken-
schwester oder Richter titig sind, sollten Sie versuchen, sich mit Threr Kleidung Threr
,Umgebung® anzupassen.
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Erkennen Sie, in welcher ,,Liga® Sie spielen. Fragen Sie sich, welche Vorstellung Thre
Zielgruppe von Thnen hat. Wihlen Sie danach Thre Kleidung mit Wohlfithl-Faktor aus.
Das wirkt und Sie fithlen sich rundum wohl. Eine ideale Basis fiir nachhaltigen Erfolg
im Beruf.

Durch meine vielen Seminarveranstaltungen bekomme ich die unterschiedlichsten Per-
sonlichkeiten zu Gesicht. Darunter sind immer wieder einige, die geradezu talentiert
darin sind, den Preis fur die unmoglichste Krawatte zu gewinnen. Einige Krawatten
tragen Muster, die, mit Verlaub, so aus der Spur sind, dass die Fliegen beim Betrachten
tot von der Wand fallen. Es gibt Verkiufer, die kommen tatsdchlich mit einer Micky
Mouse-, Birchen- oder Tigerkrawatte in das Seminar. Sofern die Teilnehmer offen fir
eine sehr ehrliche und direkte Riickmeldung sind, komme ich nicht drum herum, ihnen
eine Typberatung zu empfehlen. Dann gibt es Zeitgenossen, die tragen Bundfalten-
hosen, die selbst zu Deutsche Mark-Zeiten nicht aktuell waren, nie aktuell sind oder
werden. Uberdies fehlt es vielen auch an farblichem Geschmack. In Sachen Kleidung
werden Farben zusammengestellt, die so zusammenpassen wie eine Wattwanderung zu
Hochwasserzeiten.
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Kleidung ist, neben Haltung, Gestik und Mimik, einer der Faktoren, der zuerst wahrge-
nommen wird. Sie ist ein Wirkungsgrad, der iiber das Selbstbewusstsein ihres Besitzers
Auskunft gibt. Viele sind sich ihrer Wirkung nicht bewusst, und das trifft oft und ins-
besondere auf die Kleidung zu.

Dennoch, nicht die Krawatte legt das Niveau des Outfits fest, sondern die Schuhe.
Ein Paar Designerschuhe kénnen die Optik eines billigen Anzugs tiberdecken. Anders
herum funktioniert es nicht. Teurer Anzug und billige Schuhe passen nicht zusammen.
Ein hochwertiger Designeranzug kommt sehr viel besser mit den richtigen Schuhen
zur Geltung,

Fazit: Die richtige Kleidung signalisiert jederzeit, dass der Beruf und
die damit verbundene Aufgabe ernst genommen wird. Sie ist tber-
dies ein Gradmesser des Selbst-bewusst-seins.
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Wirkungsgrad IV

Hand drauf!

WMensch mit zugeknipften Taschen, dir tut keiner was zulieb. Hand
wird von Hand gewaschen, wenn du nehmen willst, dann gib.

Goethe
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Es ist iiblich, anderen zur BegriiBung die Hand zu reichen. Auch wenn diese Geste bis
heute nicht wirklich ergriindet werden konnte, so zeigt sie mir, dass ein Hindedruck
fir eine friedliche Annidherung steht. SchlieBlich mussten die Ritter im Mittelalter ihren
Kettenhandschuh ausziehen, um einander die Hand zu reichen. Ohne diesen Hand-
schuh waren sie verletzbar. Etliche tausend Mal schiittelt der Deutsche im Laufe seines
Lebens die Hinde. Nicht so die Asiaten. Hier ist diese Geste weniger verbreitet. Statt-
dessen verneigen sich viele Menschen zur BegriiBung,

Diese Verneigung ist in unserem Kulturkreis nicht iiblich, deshalb gilt es, ein paar Re-
geln zu kennen, die einen Gesprichseinstieg etleichtern. Denn wihrend bei der Ver-
beugung kein kérperlicher Kontakt stattfindet, kommt es beim Handschlag zu einem
solchen, und das selbst beim fremden Menschen. Hygiene ist daher das Wichtigste.
Ich muss das erwihnen. Tatsichlich gibt es Menschen, die mit ihren ,,verdreckten®
Fingerndgeln den Eindruck erwecken, als hitten sie sich zu ihrem Gesprichspartner
vorgegraben, statt zu Ful3 zu kommen.
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Auch gibt kein Mensch jemandem gern die Hand, dessen Handflichen sich anfih-
len wie ein Fisch oder ein nasser Waschlappen. Uberdies kommt es auf einen festen
Hindedruck an. Die Dosierung macht den Unterschied. Einem Dachdecker gibt man
natiitlich anders die Hand als einer Arztin oder einer Sekretirin.

Es geht darum, einen guten Eindruck zu hinterlassen. Wie wir wissen, fangt alles mit der
Haltung an und hért beim Handschlag noch lange nicht auf. Wenn Sie beim Handgeben
zu fest zudriicken und Thr Gesprichspartner das Gefiihl hat, in einen Schraubstock zu
greifen statt in eine Hand, dann werden Sie wohl kaum eine positive Atmosphire schaf-
fen. Solche Schmerzen sind fiirchterlich. Deshalb wird Thr Gesprichspartner kaum Ih-
ren Ausfithrungen folgen, weil er damit beschiftigt ist, seine Hand zu massieren, die
férmlich nach Linderung verlangt.

Wenn Sie die Hand geben, achten Sie auf den richtigen Blickkontakt. Schauen Sie Ih-
rem Gesprichspartner ins Gesicht und sehen Sie nicht auf den Boden. Das wirkt nicht
nur peinlich und verlegen, es bringt zum Ausdruck, dass Sie nicht aufrichtig sind. Was
Sie von der ersten Sekunde an brauchen ist Vertrauen, und das erreichen Sie am ehes-
ten, wenn Sie Threm Gesprichspartner direkt in die Augen schauen. Wobei ich wirklich
schauen und nicht starren meine.
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Der britische Psychologe Geoffrey Beattie hat im Auftrag der Firma Chevrolet zwolf
Regeln fiir den perfekten Hindedruck (abgekiirzt PH) entwickelt, von der richtigen
Dauer bis zum Blickkontakt. Tja, so etwas gibt es tatsdchlich. Doch viel erstaunlicher
finde ich, dass er dafiir eine Formel entwickelte. Gern erwihne ich sie an dieser Stelle,
auch wenn sie uns Laien nicht wirklich weiterhilft:

PH= (€2 + ve2)(de2) + (cg + di)2 + n{(42)(42) } 2+ (vitt+te)2+{(42)(42)} 2

Fazit: Achten Sie ab jetzt bewusst auf Thren Hindedruck. Mit Threm
Handschlag bauen Sie die Briicke zu Ihrem Gesprichspartner. Mit
dem richtigen Hindedruck erzielen Sie Wirkung. Daher gilt: Nicht
Schraubstock und nicht Fisch, sondern einfach nur Mensch!
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Wirkungsgrad V

Lachen!

,Lachen ist eine kirperliche Ubnung von grofiem
Wert fiir die Gesundbeit.

Aristoteles
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Ich bin im Nachkriegsdeutschland und zu Zeiten des Kalten Krieges aufgewachsen.
Unser Fernseher hatte nur drei Programme, dennoch sorgten diese dafir, dass die Bil-
der, die die Welt bewegten, unser heimisches Wohnzimmer erreichten. Ich erinnere
mich noch sehr genau an die Paraden des Warschauer Paktes oder die Auftaktveranstal-
tungen bestimmter Parteien. Weniger an die militirische Dimension, sondern vielmehr
an die Funktionire, die von den grof3en Bithnen marionettenartig winkten. Nie sah man
auch nur ein Licheln auf ihren Lippen. Stocksteif, geradezu verbissen, mit sich und der
Welt hadernd, nahmen sie die aufwindige Parade ab. Noch heute lduft es mir kalt den
Ricken herunter, wenn mich diese Erinnerungen einholen.

Auf der anderen Seite haben sich Menschen wie der Dalai LLama, Peter Frankenfeld,
selbst Papst Johannes Paul II. oder Rudi Carrell in meinen Erinnerungen ,,eingegra-
ben®. Mag es diesen Menschen mitunter auch noch so schlecht ergangen sein, sie li-
chelten. Sie taten also das, was uns Menschen buchstiblich in die Wiege gelegt wurde.

Psychologen sind davon tiberzeugt, dass wir ohne Lachen zu keinen sozialen Bindun-
gen fihig gewesen wiren. Babys haben gar keine andere Méglichkeit, liebgewonnene
Erwachsene in ihrer Nihe zu halten als tber das Licheln.
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Reden konnen sie in den ersten Monaten bekanntermal3en nicht. Mit ihrem Licheln
stellen sie eine ganz dhnliche intensive Verbindung her, die im tbertragenen Sinne mit
einem ,,ich halte dich jetzt am Armel fest, damit du noch ein bisschen bei mir bleibst*
vergleichbar ist. Wunderbar, wie diese Genetik funktioniert. Ich bin mir sicher, dass wir
diese auch nie wirklich verlieren. Deshalb wirken Funktionare auf uns absto3end, wih-
rend gliickliche Menschen mit einem Licheln auf den Lippen fir uns sehr sympathisch
sind und schnell unser Vertrauen erlangen.

Lachen ist somit nicht nur der kiirzeste Weg zu einem anderen Menschen, sondern so-
gar noch die beste Medizin, wie der Volksmund immer wieder behauptet. Recht hat er.
Wissenschaftler fanden heraus, dass bis zu 300 verschiedene Muskeln bei einem Lach-
vorgang aktiviert werden. Allein das Hochziehen der Mundwinkel wirkt sich positiv auf
die Gesundheit aus. Schon auf eine einzige Lachminute folgt eine Kérperentspannung
von 45 Minuten. Beim Lachen werden sogar viele Muskeln bewegt, die sonst brach
liegen und nie genutzt werden. Durch diesen Vorgang fiihlt sich der Mensch natiirlich,
unabhingig von der seelisch-geistigen Heiterkeit und auch kérperlich entspannter.
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Der japanische Forscher Prof. Dr. Yoji Kimura von der Kansai-Universitit in Osaka hat
sich wissenschaftlich mit dem Lachen beschiftigt und eine ,,LLach-Formel® entdeckt,
deren Ergebnis mit der Maf3einheit aH angegeben wird. Dadurch war es ihm mdoglich,
festzustellen, dass Kinder zehn aH pro Sekunde lachen. Dieser Wert ist etwa doppelt
so hoch wie bei Erwachsenen. Seine Erklarung: ,Kinder sind spontaner, lachen einfach frei
berans. Erwachsene haben sich mebr unter Kontrolle. Sie denken oft erst dariiber nach, ob die Situation
es thnen iiberbaupt erlanbt, lachen zu diirfen.

Lachen fihrt zu Harmonie. Und diese Harmonisierung geht einher mit der Freisetzung
von kérpereigenen, ja fast Euphorie erzeugenden Suchtstoffen, die auch beim Laufen
freigesetzt werden. Das heilit, wir sind ein regelrechtes chemisches Reservoir. In uns
stecken wunderbare Substanzen. ,Wir miissen sie nicht kaufen, nur lernen, sie freizusetzen”,
resimiert Prof. Dr. Hinderk Emtich von der Medizinischen Hochschule Hannover.
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Wie oft habe ich mir diese Aussage anhéren mussen?: , Ach, der bat mich nicht gegriifit,
also griifie ich anch nicht”. Oder: ,,Dreimal habe ich schon angernfen, aber sie ruft einfach nicht
guriick. “ Diese und dhnliche Aussagen illustrieren, wer hier wen beeinflusst. Sollten Sie
Ahnliches etlebt oder selbst gesagt haben, dann seien Sie nicht linger fremdbestimmt.
Machen Sie den ersten Schritt. Griilen Sie die Menschen und vor allen Dingen:

s Ldchle und die Welt lichelt zuriick “ lehrt eine Redensart. Manchmal funktionieren die Ge-
setze zwischenmenschlicher Kommunikation wirklich so einfach. Und wer bisher der
Meinung war, das andere Geschlecht interessiere sich in erster Linie fiir das Aussehen
eines Menschen, muss sich nun eines Besseren belehren lassen. Eine Forsa-Umfrage
fir das Magazin ,,GEO® ergab, dass korperliche Attraktivitit nur ein Kriterium ist,
jemanden schon zu finden. Viel wichtiger aber sind Humor (damit auch das Licheln)
und Intelligenz.
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Hier das Ergebnis der Forsa-Umfrage:

36

57 %
49 %
38 %
35 %
30 %
25%
14 %
10 %

8 %

Humor

Intelligenz

korpetliche Attraktivitit
Selbstbewusstsein
Bildung

personlicher Stil
Stimme

familidre Herkunft
Beruf

Fazit: Mit Humor geht vieles nicht nur leichter, er 6ffnet, immer
heiter, Tor und Tur und so weiter.



Wirkungsgrad VI

Zuhoren!

Eine gute Rede sollte das Thema erschipfen,
nicht den Zubirer.

Sir Winston Churchill
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Wer nur redet, kann nicht zuh6ren. Wer nicht zuhort, erfihrt nichts. Erfolgreiche Men-
schen fithren Dialoge und keine Monologe. Selbst der grof3e amerikanische Schriftstel-
ler Mark Twain beklagte sich einst, dass selbst die vornehmen Damen und Herren der
New Yorker Gesellschaft nicht wirklich zuhéren konnten. Uberdies redeten sie anein-
ander vorbei statt miteinander. Um das zu ,,beweisen, erschien er verspitet auf einer
Party. Die Gastgeberin empfing ihn sogleich mit folgenden Worten: , Kommen Sie herein,
mein Lieber. Da driiben steht der Ambassador von Malaise, ich stelle Sie gleich vor... " Darauf
sagte Mark Twain: , Entschuldigen Sie bitte meine Unpiinktlichkeit, aber ich musste meiner alten
Tante noch den Hals umdreben. Das bat etwas langer gedanert als geplant.* ,,Reizend von Ibnen, dass
Ste trotzdem gekommen sind. Kommen Sie, der Ambassador ist wirklich ein hochinteressanter Mann
entgegnete die Gastgeberin.

Menschen wollen reden, es ist eine Art natiirliches Grundbedurfnis, was ihrem Wunsch
nach Anerkennung entspringt. Wer redet, braucht natiirlich einen verstindnisvollen
Zuhorer. Die aber sind handverlesen. Es gibt viel zu viele, die sich selber gerne reden
héren. Erfolgreiche Personlichkeiten reden wenig, Sie wissen, dass sie nur dann In-
formationen bekommen, wenn sie andere reden lassen und selbst mehr zuhoren. Wer
zuhort, zollt seinem Gesprichspartner Respekt. Menschen sehnen sich nach Anerken-
nung, deshalb sind Menschen, die sich ihrer Wirkung auf andere klar sind, im Gesprich
,,voll dabei‘.

Sie konzentrieren sich auf ihren Gesprichspartner und geben ihm das Gefiihl, in die-
sem Augenblick der wichtigste Mensch zu sein.
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Wir Menschen haben nicht ohne Grund zwei Ohren und nur einen Mund. Zuhoren,
nicht reden wird belohnt. Thr Gesprichspartner wird Thnen — unbewusst — viel iiber sich
erzihlen. So erfahren Sie von seinen Vorlieben, Hobbys, Problemen, Freundschaften
etc. Mit diesem Wissen wird es fiir Sie viel leichter, z. B. in Threr Funktion als Verkiufer
ein Produkt zu verkaufen. Erfolgreiche Verkdufer nutzen die Gesprichs- und Zuhor-
phase, um moglichst viele Informationen von ihrem Gegeniiber zu sammeln, wihrend
,»schlechte® Verkdufer in achtzig Prozent ihrer Zeit reden, reden und nochmals reden.
Sie laufen Gefahr, dem zu entsprechen, wie es der franzosische Schriftsteller Frangois
de La Rochefoucauld (1613-1680) einst formulierte: ,,We es der Charakter der grofien Geis-
ter ist, mit wenigen Worten viel 3u sagen, so besitzen im Gegenteil die kleinen Geister die Gabe, viel
gu sprechen und nichts zu sagen.

Erfolgreiche Menschen handeln nach dem bekannten Sprichwort ,,Reden ist Silber,
Schweigen Gold®, wihrend die weniger erfolgreichen umgekehrt handeln: Sie reden zu
viel und schweigen zu wenig. Nur durch Fragen erfahrt man etwas von anderen. Durch
Fragen erkennt z. B. der Verkdufer den tatsdchlichen Bedarf seines Kunden.
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Erfolgreiche Redner nutzen gezielt Sprechpausen, damit ihre Zuhorer Zeit haben, das
Gehorte zu verarbeiten. Bewiahrt hat sich hier das Sekundenzihlen von 21 auf 22. So
lange dauert die Sprechpause. Daher gilt: Auf Sprechpausen bewusst achten! So errei-
chen Thre Aussagen die maximale Wirkung,

Fazit: Achten Sie in den nichsten Gesprichen auf die Riickmeldung
Thres Gesprichspartners. Horen Sie aktiv zu. Die Wirkung Threr Bot-
schaften verstirken Sie durch gezielte Sprechpausen.
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Wirkungsgrad VII

Fuhren!

,Dass wir miteinander reden konnen,
macht uns zu Menschen.

Karl Jaspers
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In deutschen Unternehmen werden Mitarbeiter selten gelobt. Zu diesem erschrecken-
den Ergebnis kommen etliche Studien. Die international titige Unternehmensberatung
Gallup stellt in ihren Studien immer wieder fest, dass nur jeder fiinfte Arbeitnehmer
ein Lob und Anerkennung fiir gute Arbeit erhilt. Fast sieben von zehn Beschiftigten
beanstanden, dass bei der Arbeit das Interesse an ihnen als Mensch fehlt. Drei Viertel
der Arbeitnehmer kritisieren, dass ihnen keine regelmiBige Rickmeldung tber persén-
liche Fortschritte bei der Arbeit gegeben wird. Durch solche Aussagen wird klar, dass
Entlohnung nicht nur eine Frage des Geldes ist, sondern auch eine emotionale. Dabei
ist doch hinldnglich eine Feststellung bekannt, die unumstéBlich ist:

,»,Nur Emotionen geben der Welt einen Wert!*

Man kann es auch anders sagen: , Awutos kaufen keine Autos, Computer keine Computer und
Tomaten keine Tomaten“. Es sind immer Menschen, die daftr sorgen, dass ein Produkt den
Weg vom Hersteller zum Konsumenten findet. Es ist vollig egal, welche vermeintlich
rationalen Einkaufsstrategien eingesetzt wurden, um den Vertrag in trockene Ttcher zu
bringen. Am Ende ist und bleibt die Kaufentscheidung eines potenziellen Kunden eine
rein emotionale Angelegenheit — ausnahmslos!
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Menschen haben Gefiihle, ob als Konsumenten, Arbeiter, Angestellte oder Gesprichs-
partner. Wer z. B. seine Mitarbeiter nur auf ihre Leistungsfihigkeit reduziert und sie
nicht als Mensch wertschitzt, fordert ihre Demotivation. Dabei fordert nichts die Leis-
tung stirker als ein Gberlegtes Lob, eine Anerkennung, ein freundliches Wort. Es zeigt,
dass eine Fihrungskraft ,,ihre* Mitarbeiter ernst nimmt.

Eine ausgewogene Leistungsanerkennung auf der materiellen und auf der immateriel-
len Ebene ist eine wesentliche Voraussetzung fiir die Mitarbeiterzufriedenheit. Mitar-
beiter, die sich ,,gut® fithlen, setzen sich fiir ihr Unternehmen ein, reden gut dariiber
und verteidigen es nach auflen.

Im Zuge der Globalisierung werden loyale Mitarbeiter immer wichtiger. Zielsichere,
kommunikationsfahige und motivierte Belegschaften sind in der Zukunft erfolgreich.
Und damit auch die Unternehmen, die dadurch einen entscheidenden Wettbewerbsvor-
teil haben. Die Bindung guter Mitarbeiter an das Unternehmen wird zuktnftig eine der
zentralen Aufgaben darstellen.

Ich habe die Erfahrung gemacht, dass in Sachen Weiterbildung, Schulung und Training
der Mitarbeiter viel zu wenig getan wird. Viele Verantwortliche sehen nur die Trainings-
kosten und nicht den Nutzen von motivierenden Trainings und Schulungen.
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Thnen ist vielfach auch nicht bewusst, dass sie deutlich hohere Kosten haben, wenn sie
ihre Mitarbeiter nicht schulen. Je demotivierter die Belegschaft, desto eher sind viele
Angestellte bereit, das Unternehmen zu verlassen. Also miissen neue Mitarbeiter ge-
sucht und eingestellt werden. Das ist um ein Vielfaches teurer als regelmiflige Schu-
lungen.

Fazit: Es ist wirklich sehr einfach, mit wenigen Worten der Anerken-
nung ein gutes Betriebsklima zu schaffen. Hier einige Empfehlun-
gen: Sprechen Sie das Lob personlich aus. Loben Sie zeitnah. Loben
Sie ,,ehrlich® und von Herzen (keine Plattitiiden bzw. Stuf3holzras-
peleien). Loben Sie Details und konkrete Fille, das ist glaubwiirdig!
Nehmen Sie sich ausreichend Zeit, jemanden zu loben. Nur dann
geben Sie das Gefiihl echter Anerkennung und Wertschitzung,
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,Sie konnen nicht nicht wirken!

Sven Sander
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Schén, dass Sie sich die Zeit genommen und dieses Buch gelesen haben. Sie bringen die
besten Voraussetzungen mit, noch stirker zu wirken und dadurch noch erfolgreicher zu
werden. Denn das, was Sie hier gelesen haben, ist nur ein Teil aus meinem umfangrei-
chen Programm zu den Themen:

e Charisma

* Rhetorik

* Schlagfertigkeit
* Motivation

* Coaching

Wenn Sie die Steigerung Threr persénlichen Wirkung erleben wollen, dann empfehle ich
Thnen den Besuch meiner Seminare oder zunichst meinen neuen Ratgeber, den Sie bei
AMAZON bestellen mit der ISBN 978-3-00-044856-0 oder auf unserer Internetseite:
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Ich freue mich auf unser persénliches Kennenlernen.
Bis dahin wiinsche ich Thnen eine schéne Zeit und einen hohen Wirkungsgrad.
SIE WIRKEN IMMER!

Thr Sven Sander
Charisma-Experte
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»Fange zu tun an, dann bast du auch die Kraft dazu.“

Ralph Waldo Emerson

Ameriknischer Philisoph (1803-1882)




Wirkung zeigt Wirkung

7 Tipps fur einen noch hoheren Wirkungsgrad

Kennen heiBt nicht kbnnen, wissen heiBt nicht anwenden!
Meistens™ sindes Kleinigkeiten, “die einen entscheidenden
- Unterschied ausmachen. Sehr oft sind wir-durch-die Hektik des

Alltags fremdbestimmt und wissen nicht wie wir wirken. Lassen

Sie uns haufiger reflektieren fur mehr Entspannung und eine

positive Ausstrahlung, denn:

,,Wir wirken immer!*

,,Erst wenn Du weiBt, was Du tust,
kannst Du tun, was du willst!*

Sven Sander

i | “ - Sven Sander
Speaker, Trainer, Coach und
Buchautor zeigt Ihnen hier auf
erfrischende Weise, wie Sie lhren
Wirkungsgrad erhdhen, viel SpaB!
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