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All denen gewidmet, die sich jemals in einer gesellschaftlichen Situation unwohl gefühlt haben.

Ihr seid so was von nicht allein.
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Einleitung

Hallo, ich heiße Vanessa, und ich hatte ein Schüchternheitsproblem.

Bei Schulbällen meldete ich mich freiwillig dafür, auf die Bowleschüssel aufzupassen. Stieß in der Schule einer der Coolen mit mir zusammen, bekam ich unkontrollierbaren Schluckauf. Als meine Familie einen Internetanschluss bekam, war mein erster IM-Freund die Schulkrankenschwester. In der zweiten Klasse versuchte ich, eine dauerhafte Befreiung vom Sportunterricht zu bekommen – aufgrund angeblicher Menopausenbeschwerden. Ach, hätte es damals doch schon Google gegeben!

Als Beleg dient hier Beweisstück A, ein Foto von mir, etwa aus dem Jahr 1993.

Wie Sie sehen können, trug ich eine Helmfrisur, ohne dass ich einen Sport betrieben hätte, der einen Helm erfordert hätte. Oder überhaupt irgendeinen. In modischen Dingen vertrat ich die Ansicht, nichts passe besser zu schlabbrigen T-Shirts als eine hübsche Weste – mit Karos. Wobei ich zugegebenermaßen beim Design meiner Westen nicht besonders wählerisch war. An Tagen, vor denen es mir besonders grauste, bekam ich überall Ausschlag, sodass ich langärmlige Oberteile und lange Hosen tragen musste, um meine geschwollenen, geröteten, juckenden Gliedmaßen zu bedecken. Vermutlich ahnen Sie schon, dass mein Gesichtsausschlag meine Beliebtheit auch nicht gerade förderte. Doch es war nicht alles schlecht. An Valentinstagen bekam ich Karten von meinen Lehrern.
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Ich, etwa 1993

Verhaltens-Hacks

Es wäre untertrieben zu sagen, dass ich Mühe hatte, mir soziale Kompetenz anzueignen. Ich musste alles auf die harte Tour lernen – damit Sie sich jetzt ganz leicht tun können. Und so begann alles:

Schon früh wurde mir klar, dass sich soziale Kompetenz ebenso erlernen ließ wie Mathematik oder Französisch. Ich malte mir Karteikarten mit Gesichtsausdrücken, analysierte Small Talk auf wiederkehrende Muster und versuchte herauszufinden, was meine Lehrer heimlich dachten – was mich allerdings gelegentlich in Schwierigkeiten brachte.

Später las ich dann alles, was ich zu diesem Thema finden konnte – psychologische Lehrbücher, soziologische Studien und jedes Buch über menschliches Verhalten, das je geschrieben wurde. Irgendwann begann ich, meine eigenen Experimente durchzuführen. Für ein Mini-Experiment schrieb ich mir Karteikarten zur Gesprächseröffnung (über Dopaminstudien), nahm sie mit, probierte sie an Fremden aus und notierte mir ihre Reaktionen. Bei einem anderen Experiment imitierte ich die Körpersprache von Alpha-Schimpansen, um zu sehen, ob andere meine Körperhaltung spiegeln würden (taten sie nicht). In einem dritten Experiment setzte ich Überzeugungstechniken in einem Business-Pitch-Wettbewerb ein, um zu sehen, ob ich das System überlisten könnte.

Spontan beschloss ich, all meine Missgeschicke und Lehren aus meinen Experimenten in einem Blog zu veröffentlichen: ScienceofPeople.com. Beglückt stellte ich fest, dass nicht nur ich andere Menschen verwirrend fand. Als unsere Artikel überall im Internet auftauchten und unsere Videos sich viral verbreiteten, berichteten auch Medien wie der öffentliche Rundfunk (NPR), Inc. und Forbes über unseren neuen Ansatz. Da beschloss ich, größere Experimente durchzuführen und Science of People zum Untersuchungslabor für menschliches Verhalten zu machen.

In unserem Labor sehen wir uns zu jeder Frage die aktuellste wissenschaftliche Forschung an, machen lebensnahe Versuche dazu und entwickeln leicht umsetzbare Methoden. Alle in diesem Buch vorgestellten Tipps und Tricks wurden von Tausenden Lehrgangsteilnehmern im wahren Leben ausprobiert, deren Rückmeldungen uns erlaubten, sie immer weiter zu verfeinern.

So lautet unser Geheimrezept:

Erster Schritt: Finde ein faszinierendes Forschungsprojekt.

Zweiter Schritt: Formuliere direkt umsetzbare Strategien für die Realität draußen.

Dritter Schritt: Probiere sie aus, passe sie an und perfektioniere sie.

Und von vorn.

Ich nenne unseren Ansatz »Verhaltens-Hacking«; mittlerweile stecken acht Jahre Forschung darin. Acht Jahre, in denen wir Abkürzungen, Formeln und Methoden fanden, wie man mit jedem Menschen auskommt. Mit unserem einzigartigen Ansatz haben wir in Online-Kursen und Workshops Millionen Teilnehmer erreicht. Ich half Arbeitsgruppen von Fortune-500-Unternehmen, ihre zwischenmenschliche Intelligenz zu steigern, ich half Singles mit Speeddating-Workshops, Partner zu finden, und ich half Unternehmern, mit wissenschaftlich fundierten Verhaltens-Hacks Pitching-Wettbewerbe zu gewinnen. Meine Kolumnen in der Huffington Post und in Forbes sowie meine Auftritte bei CNN erreichen Menschen auf der ganzen Welt.

Die wichtigsten Erkenntnisse aus unserer Forschung haben wir in einen konzeptuellen Rahmen gefügt, den auch die Gliederung dieses Buchs widerspiegelt. Jedes der 14 Kapitel dreht sich um jeweils einen Verhaltens-Hack. Diese einfachen, aber überaus nützlichen Werkzeuge helfen dabei, Ihre Karriere zu fördern, zwischenmenschliche Beziehungen zu vertiefen und Ihr Einkommen zu steigern.

Was Sie lernen werden

Dieses Buch verrät Ihnen, wie Menschen ticken. Und dieses Wissen erlaubt Ihnen, Ihr Verhalten, Ihre Interaktionen und Ihre Beziehungen zu optimieren. Der Versuch, ohne konzeptuellen Rahmen mit Menschen auszukommen, ähnelt ein wenig dem Versuch, knifflige Matheaufgaben zu lösen, ohne Gleichungen zu benutzen. Damit macht man sich das Leben nur unnötig schwer. Dieses Buch lehrt Sie Dinge über menschliches Verhalten, die Sie in der Schule nie gelernt haben!

So verschieden wir Menschen von außen auch wirken, im Inneren funktionieren wir doch sehr ähnlich – und gelegentlich geradezu erschreckend vorhersehbar. Es gibt geheime Regeln, wie sich Menschen verhalten. Welche, das erfahren Sie hier.

In Teil I bringen wir Ihnen bei, die ersten fünf Minuten jeder Interaktion zu meistern. Sie lernen, wie man ein Gespräch in Gang bringt und beim Gegenüber Zuneigung weckt. Ein guter erster Eindruck ist das Fundament für alles, was danach noch kommt.

In Teil II erfahren Sie, wie Sie jemanden in den ersten fünf Stunden einer Interaktion besser kennenlernen. Mein System zum Schnelllesen des Charakters eines Menschen wird Ihnen helfen, etwa bei den ersten fünf Dates oder in den ersten fünf Meetings. Ich nenne das System die »Matrix«. Sie bildet den Rahmen zur Vertiefung jeder Beziehung.

Teil III schließlich dreht sich um die ersten fünf Tage. Um Menschen wirklich tiefgehend kennenzulernen, muss man wissen, wie man sie beeinflusst, anführt und stärker auf sie einwirkt. Damit erreicht man das höchste Niveau des Umgangs mit Menschen.

In Fast-Fact-Kästen finden Sie wichtige Ergebnisse unserer Umfragen. Sie sehen folgendermaßen aus:


Fast Fact

Bei unserer Umfrage auf Twitter antworteten 96 Prozent aller Teilnehmer, soziale Fähigkeiten spielten ihrer Ansicht nach für die Karriere eine größere Rolle als fachliche Kompetenz.
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Gelegentlich werde ich Sie auf unser (englischsprachiges) digitales Bonusmaterial hinweisen; unter www.ScienceofPeople.com/toolbox finden Sie Videos, Fotos und Übungsaufgaben.

Ich verspreche Ihnen: Wenn Sie Ihren Umgang mit Menschen verbessern, verändert das Ihr Leben. Ein höherer SQ – sozialer Intelligenzquotient – wird Ihrer Karriere einen mächtigen Schub verleihen. Nach Beendigung des Buchs werden Sie mit jeder neuen Bekanntschaft unvergessliche Gespräche führen können. Sie beherrschen dann die Kunst, bei Kunden, Kollegen und Freunden einen nachdrücklichen ersten Eindruck zu hinterlassen. Sie gehen selbstbewusster in soziale Interaktionen, können diese besser steuern und haben mehr Charisma.


	Menschen mit hohem SQ verdienen jährlich im Schnitt 29.000 Dollar mehr als Menschen mit durchschnittlichem SQ.


	90 Prozent der größten Leistungsträger in der Wirtschaft haben einen hohen SQ.


	Menschen mit guter Kommunikationsfähigkeit sind 42 Prozent glücklicher und erfüllter.




Ein gekonnter Umgang mit anderen Menschen ist ein soziales Schmiermittel. Wenn man die Gesetze des menschlichen Verhaltens kennt, läuft alles glatter:

Beruflich – Sie wissen, wie Sie um eine Gehaltserhöhung feilschen, mit Kollegen auskommen, neue Kontakte für Ihr berufliches Netzwerk knüpfen und Kunden überzeugen.

Gesellschaftlich – Sie hinterlassen einen unvergesslichen ersten Eindruck, sparen sich viele Beziehungsdramen, finden treue und verlässliche Freunde und verstehen sich mit jeder neuen Bekanntschaft.

Privat – Sie beeindrucken potenzielle Partner, vertiefen Beziehungen, flirten aufrichtig und vermeiden Missverständnisse.

Kurz gesagt: Freunde zu gewinnen und Menschen zu beeinflussen ist eine Kunst. Aber Kunst kommt von »Können«, und dieses Buch lehrt Sie, ganz neu mit Ihren Mitmenschen zu kommunizieren.

Möge das Abenteuer beginnen!

Ihr SQ


In jeder Arbeit, merkt euch das, steckt auch ein kleines bisschen Spaß. Versteh den Spaß und SCHNAPP, die Arbeit klappt.

Mary Poppins



Ich habe mir ein kleines Quiz ausgedacht, mit dem Sie Ihre soziale Kompetenz testen können, Ihren SQ also. Es zeigt Ihnen, wo Sie in Sachen SQ heute stehen – doch keine Angst: Der SQ lässt sich verbessern, strecken und hacken. Egal, wo Sie jetzt stehen: Jeder Hack in diesem Buch steigert Ihren SQ.

Am Ende des Buchs machen wir den Test noch einmal, und mein Ziel besteht darin, Ihren SQ um mindestens 50 Punkte zu erhöhen. Bereit? Dann los!

Der SQ-Test


	Welches Lächeln ist echt?

A

[image: images]

B
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C
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D
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	Wo steht man bei einem Networking-Event am besten?

A. In der Nähe des Eingangs.

B. Am Büffet, sodass man sich gemeinsam mit Leuten zum Essen setzen kann.

C. Am Ende der Bar.

D. Neben einem Bekannten.


	Was spiegelt das Gesicht?

[image: images]

A. Amüsement

B. Trauer

C. Langeweile

D. Verachtung


	In welchem Sprichwort steckt am meisten Wahrheit?

A. Gegensätze ziehen sich an.

B. Gleich und gleich gesellt sich gern.

C. Ein fauler Apfel verdirbt den ganzen Korb.

D. Beiß niemals die Hand, die dich füttert.


	Welcher Anteil unseres Charakters ist genetisch bestimmt?

A. Ein sehr geringer. Hauptsächlich prägt die Erziehung den Charakter.

B. 35 bis 50 Prozent.

C. 55 bis 75 Prozent.

D. Ein sehr großer. Unsere Gene bestimmen weitgehend unseren Charakter.


	Die beste Art, jemandem zu zeigen, dass man ihn mag:

A. Man nennt ihm all die Gründe, warum man ihn toll findet.

B. Man schenkt ihm etwas.

C. Man macht etwas für ihn.

D. Alles oben Genannte.

E. Kommt auf den Menschen an.


	Welcher Satz passt am besten zu diesem Gesicht?
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A. Hier riecht es merkwürdig.

B. Das macht mich wütend.

C. Ich bin verwirrt.

D. Ich habe Angst.


	Welches Emoticon spiegelt dieses Gesicht am ehesten wider?
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A
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B
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C
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D
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	Wenn dieser Mann in Ihr Büro käme, wie würden Sie ihn einschätzen? (Tipp: Nur eine der Möglichkeiten trifft zu.)

[image: images]

A. Er ist introvertiert.

B. Er ist extravertiert.

C. Er ist locker.

D. Er ist still.


	Unser Gehirn ist am aktivsten, wenn wir über Folgendes reden:

A. Unsere neue Flamme

B. Ein pikantes Gerücht

C. Uns selbst

D. Den aktuellsten Thriller


	Was drückt dieses Gesicht aus?
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A. Aufregung

B. Überschwang

C. Interesse

D. Überraschung


	Wie viel Blickkontakt halten Menschen während einer normalen Unterhaltung?

A. 31 Prozent der Zeit

B. 51 Prozent der Zeit

C. 61 Prozent der Zeit

D. 91 Prozent der Zeit


	Die beste Art, jemanden auf die eigene Wellenlänge zu bringen:

A. Man erzählt ihm eine Geschichte.

B. Man macht ihm ein Kompliment.

C. Man bringt ihn zum Lachen.

D. Man sagt etwas Überraschendes.


	Was drückt dieses Gesicht aus?
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A. Überraschung

B. Hass

C. Angst

D. Verwirrung


	Welche Angewohnheit anderer Menschen nervt Leute am meisten?

A. Geschwätzigkeit

B. Schweigsamkeit

C. Unaufrichtigkeit

D. Angeberei


	Menschen haben eine höhere Zahlungsbereitschaft für Dinge, die

A. ihre Freunde schon besitzen.

B. ein Arzt empfiehlt.

C. ihrer Persönlichkeit entsprechen.

D. sie individuell mitgestaltet haben.


	Bei der ersten Begegnung werden Sie mit der GERINGSTEN Wahrscheinlichkeit erraten,

A. wie extravertiert Ihr Gegenüber ist.

B. wie viele Sorgen es sich macht.

C. ob es für neue Ideen offen ist.

D. welchen IQ es hat.

E. wie gut es organisiert ist.


	Was liefert den sichersten Hinweis, dass Ihr neuer Kollege neurotisch ist?

A. Er hängt Motivationssprüche auf.

B. Er kommt am ersten Tag zu früh zu jeder Besprechung.

C. Er stellt sich Ihnen sofort vor.

D. Er wartet, bis Sie sich ihm vorstellen.


	Was drückt dieses Gesicht aus?
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A. Verlegenheit

B. Verwirrung

C. Verärgerung

D. Ekel


	Die beste Art, jemanden aufzumuntern, besteht darin,

A. ihm zu schmeicheln.

B. ihm das Gefühl zu geben, attraktiv zu sein.

C. ihm das Gefühl zu geben, geschätzt zu werden.

D. ihm das Gefühl zu geben, er habe Macht.




Auswertung

Puh! Jetzt geht es an die Auswertung Ihrer Antworten. Geben Sie sich 10 Punkte für jede richtige und 0 Punkte für jede falsche Antwort.


	C ______ Punkte (6. Kapitel)


	C ______ Punkte (1. Kapitel)


	D ______ Punkte (6. Kapitel)


	B ______ Punkte (5. Kapitel)


	B ______ Punkte (7. Kapitel)


	E ______ Punkte (8. Kapitel)


	B ______ Punkte (6. Kapitel)


	D ______ Punkte (6. Kapitel)


	B ______ Punkte (7. Kapitel)


	C ______ Punkte (4. Kapitel)


	D ______ Punkte (6. Kapitel)


	C ______ Punkte (2. Kapitel)


	A ______ Punkte (10. Kapitel)


	C ______ Punkte (6. Kapitel)


	C ______ Punkte (1. Kapitel)


	D ______ Punkte (11. Kapitel)


	B ______ Punkte (7. Kapitel)


	A ______ Punkte (7. Kapitel)


	D ______ Punkte (6. Kapitel)


	C ______ Punkte (9. Kapitel)




Zählen Sie Ihre Punkte zusammen, und Sie erhalten Ihren SQ: ___________

Merken Sie sich den Wert. Am Ende des Buchs werden Sie ihn weit übertreffen.

0 bis 50 Punkte

Früher gehörte ich auch in diese Kategorie. Ich freue mich sehr, Sie auf dieses Abenteuer mitzunehmen! Halten Sie sich fest, es wird sich Gewaltiges tun!

51 bis 100 Punkte

Die meisten Leute kommen auf eine Punktzahl in diesem Intervall. Aber wir beide wissen, dass Sie alles andere als durchschnittlich sind. Sie sind außergewöhnlich, und es wird Zeit, das zu zeigen.

101 bis 150 Punkte

Sie befinden sich auf einem guten Weg. Sie verfügen bereits über eine beachtliche soziale Intelligenz, aber gut ist niemals gut genug. Machen Sie eine überragende soziale Intelligenz daraus!

151 bis 200 Punkte

Na, Sie sind ein Naturtalent! Malen Sie sich nur aus, wie weit Sie es mit Ihrem Talent bringen können, wenn Sie beherzigen, was hier im Buch steht. Sprechen Sie mir nach: »Totale Beherrschung der Welt.«

Haben einige der Lösungen Sie überrascht? Hoffentlich!

Denn noch kennen Sie die meisten Naturkräfte nicht, die das menschliche Verhalten bestimmen. Aber machen Sie sich keine Sorgen! In den folgenden Kapiteln werde ich die faszinierende Wissenschaft hinter jeder einzelnen dieser Naturkräfte erklären.


Teil I

Die ersten fünf Minuten

Egal, ob bei Einzugsfesten, Networking-Events oder ersten Verabredungen, immer stellen sich die gleichen Fragen:


	Wie mache ich einen guten ersten Eindruck?


	Mit wem soll ich reden?


	Was soll ich sagen?




Dieser Teil I behandelt ausschließlich die ersten fünf Minuten einer Begegnung: Wie mache ich einen umwerfenden ersten Eindruck, wie begrüße ich mein Gegenüber, wie eröffne ich ein Gespräch? Bei den ersten fünf Hacks geht es darum, wie man Menschen fasziniert und einen bleibenden Eindruck hinterlässt.


Erstes Kapitel

Kontrollieren — wie man das Gesellschaftsspiel gewinnt

Es war einmal ein Junge namens Harry, der gehänselt wurde, weil er eine starke Brille trug und gerne las. Nach der Highschool musste Harry beim Eisenbahnbau arbeiten und in einer Apotheke Regale abstauben, um seine Eltern finanziell zu unterstützen. Niemand hätte diesem schüchternen Jüngling zugetraut, dass er später Präsident der Vereinigten Staaten würde.

Die Geschichte von Harry S. Truman ist deswegen so ungewöhnlich, weil er vom Charakter her so gar nicht dem Klischee eines leutseligen Politikers entsprach. Am 19. Juli 1944 wurde das zum echten Problem. Truman stand vor der größten Chance seiner Karriere: Er hoffte, vom Parteitag der Demokraten als Vizepräsident nominiert zu werden. Doch seine Chancen standen nicht gut. Der damalige Präsident, Franklin D. Roosevelt, hatte sich bereits öffentlich für Trumans Rivalen ausgesprochen, den begabten Redner und aktuellen Vizepräsidenten Henry Wallace.

Truman war kein mitreißender Redner – was er sehr wohl wusste. Folglich musste er verhindern, dass die Entscheidung nach den Reden im Plenum fiel. Er musste hinter den Kulissen die Strippen ziehen und versuchen, die wichtigsten Meinungsmacher in Vieraugengesprächen zu überzeugen. Den ganzen Tag über brachte sein Team wichtige Delegierte in ein klimatisiertes Hinterzimmer unter der »Bühne«, den sogenannten Raum H. Im Kongresszentrum herrschte drückende Hitze, die Delegierten atmeten also buchstäblich auf, während sie Trumans Überzeugungsversuchen lauschten. Später postierte sich Truman stundenlang am Ende eines Gangs und schüttelte jedem vorbeikommenden Delegierten die Hand. Anstatt (wie damals üblich) das Abstimmungsergebnis in seinem Hotelzimmer abzuwarten, setzte sich Truman mit seiner Frau ins Auditorium und aß einen Hotdog.

Bei der ersten Abstimmung kam Wallace auf 429,5 Stimmen, Truman auf 319,5. Da beide keine absolute Mehrheit erzielt hatten, wurde eine zweite Abstimmung anberaumt. Truman musste nun Stimmen gewinnen, und zwar flott. Anstatt eine mitreißende Rede zu halten, legte Truman mit seinem Team los und bearbeitete einzelne Mitglieder der Parteispitze, Delegierte und einflussreiche Menschen in der Menge. Trumans Strategie zielte darauf ab, die wichtigen Menschen zu überzeugen, die dann wiederum ihre Leute auf Linie bringen würden.

Um 20 Uhr 14 wurde das Ergebnis verkündet. Truman gewann, mit 1031 Stimmen zu 105. Truman hatte innerhalb weniger Stunden 712 Stimmen hinzugewonnen. Wenige Minuten später hielt Truman eine der kürzesten Dankesreden der Geschichte. Geduldig wartete er vor der Batterie von Mikrofonen, bis die Menge endlich verstummte. Dann sagte er: »So, und jetzt gebt mir eine Chance!«[1]

Truman kannte seine Stärken und nutzte sie. Er optimierte seine Interaktionen, um zum Erfolg zu gelangen. Das können Sie auch.

Die Wissenschaft des Vortäuschens

Angenommen, Sie träumten davon, Basketball-Profi zu werden. Sie sind schnell, können toll mit dem Ball umgehen und sind 1,88 Meter groß. Sie haben zwei Möglichkeiten: Sie könnten es als Center versuchen, aber die Durchschnittsgröße von Centerspielern in der NBA beträgt 2,10 m.2 Um als Center bestehen zu können, müssten Sie Plateausohlen tragen und nach dem normalen Training stundenlang an Ihrer Sprungkraft arbeiten. Oder Sie versuchen es als Point Guard; Spielmacher messen in der NBA durchschnittlich nur 1,88 m.3 Dann müssten Sie keinen Größennachteil kompensieren und könnten sich voll auf Ihr Spiel konzentrieren.

Wer Extravertiertheit vortäuscht, verhält sich wie jemand, der mit Plateausohlen Center spielen möchte. Der Versuch allein kostet unsäglich Energie – und ist letztlich zum Scheitern verurteilt. Man wirkt einfach immer unglaubwürdig.

1036 Besucher unserer Webseite beantworteten folgende Frage4:

Welche Angewohnheit anderer Menschen nervt Sie am meisten?

A. Geschwätzigkeit

B. Schweigsamkeit

C. Unaufrichtigkeit

D. Angeberei

Ahnen Sie, was die Mehrheit ankreuzte? »Unaufrichtigkeit« lag mit großem Abstand vorn (63 Prozent), gefolgt von »Angeberei« (22 Prozent).

Unaufrichtigkeit bedeutet, man gibt sich als jemand aus, der man nicht ist. Aber das funktioniert nicht. Ihr Gegenüber merkt sehr wohl, dass Sie das, was Sie tun, nicht leiden können, auch wenn Sie versuchen, das zu verheimlichen. Und Menschen merken sehr wohl, wenn Sie sich auf einer Veranstaltung unwohl fühlen. Also: Sich verbiegen, etwas vortäuschen, versuchen, sich durchzubeißen – das klappt einfach nicht.

Dr. Barbara Wild und ihre Kollegen fanden heraus, dass menschliche Gefühle ansteckend wirken. Sie legten ihren Probanden erst ein Bild eines fröhlichen bzw. traurigen Menschen vor, danach testeten sie ihre Stimmung. Und tatsächlich ließen sich die Teilnehmer von der Stimmung auf den Bildern »anstecken«: Hatten sie das Bild eines fröhlichen Menschen gesehen, fühlten sie sich selbst fröhlicher. Hatten sie das Bild eines traurigen Menschen gesehen, waren sie ebenfalls trauriger.5 Das Verrückte daran: Das Bild war nur 500 Millisekunden lang aufgeblitzt. Diese Zeit brauchen Menschen eigentlich, um überhaupt zu erkennen, dass sie ein Gesicht sehen – und doch hatten die Teilnehmer auch die Stimmung im Gesicht wahrgenommen!

Dr. Wild fand außerdem heraus, dass unsere Gesichtsmuskeln unbewusst das Lächeln der Menschen um uns nachahmen. Im Beisein glücklicher Menschen fühlen wir uns glücklicher, und inmitten erfolgreicher Menschen blühen auch wir auf.6 Wenn Sie sich dazu zwingen, zu einer Veranstaltung zu gehen, vor der es Ihnen graust, sind Sie dort nicht nur unglücklich, Sie stecken darüber hinaus andere mit Ihrer Negativität an.

Glauben Sie, Sie müssten sich nur durchbeißen und dazu lächeln? Falsch gedacht! Menschen erkennen ein falsches Lächeln schon von Weitem. Bisher machten 4361 Menschen unser Körpersprache-Quiz im Internet, um ihre nichtverbale Intelligenz zu testen. Bei einer Frage präsentieren wir vier Bilder mit lächelnden Menschen, doch nur ein Lächeln ist echt. 86,9 Prozent der Teilnehmer erkannten das aufrichtige Lächeln.

Forscher an der Universität Finnland zeigten einer Gruppe Bilder von Menschen, die unaufrichtig lächelten, und einer anderen Gruppe Bilder von aufrichtig lächelnden Menschen7 – wie diese:

A

[image: images]

B
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Erraten Sie, welches Lächeln echt ist? Bild A zeigt ein falsches Lächeln, Bild B ein echtes.

Die Gruppe, die Bilder aufrichtig lächelnder Menschen gesehen hatte, bekam selbst bessere Laune. Unverändert blieb die Stimmung der Gruppe, die nur ein falsches Lächeln vorgelegt bekam. (Im sechsten Kapitel lernen Sie, woran man den Unterschied erkennt.)

Sparen Sie sich die Mühe, anderen etwas vorzuspielen. Glückliche Menschen machen uns glücklich, doch aufgesetzt fröhliche Menschen lassen uns kalt.8 Wer das Gesellschaftsspiel gewinnen will, muss also als Erstes lernen, sich nur in die richtigen Situationen zu begeben. Interagieren Sie nur an Orten, an denen Sie nichts vorspielen müssen. Egal, wie viele Verhaltens-Hacks Sie beherrschen – wenn Sie sich in einer Situation unwohl fühlen, tun Sie sich unglaublich schwer, einen bleibenden Eindruck zu hinterlassen.

Wenn Sie sich großartig fühlen, merken andere Menschen das und wollen eine Scheibe davon abhaben. Schleppen Sie sich hingegen auf einen Termin, weil Sie das Gefühl haben, Sie sollten sich dort blicken lassen, verderben Sie nur allen anderen die Laune. Wollen Sie wirklich die Spaßbremse sein?

Sie brauchen also einen Matchplan für das Gesellschaftsspiel.


Zuversicht ist ansteckend, ebenso wie ein Mangel an Zuversicht. Der Kunde erkennt beides.

Vince Lombardi, Trainerlegende im American Football



Ihr Matchplan für das GesellschaftsSpiel

Der schlechteste Rat, den ich je bekam, lautete: »Sag immer zu. Nimm alle Einladungen an, zu Networking-Events, auf einen Kaffee mit Fremden, zu jeder Konferenz, denn Gelegenheiten eröffnen sich oft ganz unverhofft.« Doch dieser Rat ist blanker Unfug, wie die Wissenschaft zeigt. Leider erfuhr ich das ein paar Jahre zu spät. In meinen Anfängerjahren versuchte ich, mir so viele bezahlte Schreibaufträge zu angeln, wie ich nur konnte. Deshalb zog ich von Montag bis Freitag jeden Abend los, um neue Kontakte zu knüpfen. Ich bereitete mich auf diese Networking-Events vor, als wolle ich in den Krieg ziehen: Ich packte stapelweise Visitenkarten ein, mehrere Handvoll schlichter Kugelschreiber und eine ganze Reihe personalisierter Namensschildchen. Meine Uniform bestand aus bequemen Schuhen, legerer Geschäftskleidung, Parfüm und einem Nachrichtensprecherlächeln.

Ich kämpfte – um Aufmerksamkeit und Aufträge, aber der ewig gleiche Small Talk langweilte mich zu Tode. Nach drei Jahren dieses Unfugs (und viel zu vielen Würstchen im Schlafrock, die mir zehn Pfund Übergewicht bescherten) warf ich das Handtuch. Ich hatte keine echten neuen Kontakte geknüpft, keine Aufträge ergattert und mich ganz und gar nicht amüsiert. Warum? Weil ich nicht meine Stärken ausgespielt hatte. Wie Truman liegt auch mir das Vieraugengespräch einfach mehr. Überfüllte, laute Räume überwältigen mich schlicht. Ich versuchte, meine Nervosität mit einem falschen Lächeln zu überspielen, und wirkte dadurch unaufrichtig. Genau darin bestand mein Problem. Ich brauchte also einen Matchplan.

Hack Nr. 1: Ein gesellschaftlicher Matchplan

Ergreifen Sie die Kontrolle über Ihre Interaktionen und spielen Sie nach Ihren gesellschaftlichen Regeln.

Wer sagt, dass Sie nach den Regeln anderer Leute spielen müssen? Ich sage das nicht! Ich möchte, dass Sie Ihre eigenen Regeln erfinden. Ihr gesellschaftlicher Matchplan wird Ihnen dabei helfen, die für Sie perfekte Position zu finden: diejenige Position, auf der Sie sich am wohlsten fühlen, auf der Sie am besten spielen, auf der Ihnen der größte Erfolg winkt.

Fähigkeit Nr. 1: Spielen Sie auf Ihrer Position

Die meisten Selbsthilferatgeber versuchen, alle Menschen in die gleiche Form zu quetschen: Um Erfolg zu haben, müsse man lernen, sich umtriebig und extravertiert zu geben. Immer heißt es, man müsse sich nur durchbeißen, dann schaffe man es auch. Jedes Mal, bei jeder Begegnung, so der Rat, müsse man seine Rolle spielen.

Doch das läuft so nicht. Man kann nicht mit jedem auskommen, und man muss auch nicht mit jedem auskommen. Zum gesellschaftlichen Matchplan gehört nicht nur, dass man eine Strategie verfolgt, sondern auch, dass man seine individuellen Stärken bestmöglich einsetzt. Von Sportlern erwartet niemand, dass sie jede Position beherrschen, und entsprechend sollten auch Sie nicht versuchen, eine Rolle zu spielen, die Ihnen nicht liegt. Bleiben Sie auf Ihrer Position. Das macht es Ihnen auch leichter, alle folgenden Hacks anzuwenden.

Bei Science of People haben wir den sogenannten Aufblüh-Test entwickelt. Er zeigt Ihnen, in welchen gesellschaftlichen Situationen Sie sich am wohlsten fühlen. Kreuzen Sie unten an, wo bzw. bei welchen Gelegenheiten Sie GERNE Zeit mit anderen Menschen verbringen. In der letzten Zeile können Sie weitere Ergänzungen eintragen. All diese Orte/Gelegenheiten nenne ich Ihre »Blüh-Orte«.




	_____ Bars

	_____ Natur




	_____ Nachtclubs

	_____ Poolpartys




	_____ Restaurants

	_____ Dinnerpartys




	_____ Partys

	_____ Kinos




	_____ Cafés

	_____ Casinos




	_____ Sitzungssäle

	_____ Konzerte




	_____ Fitnessstudios

	_____ Veranstaltungen mit Abendgarderobe




	_____ Bürobesprechungen

	_____ Cocktailpartys




	_____ Konferenzen

	_____ Grillabende




	_____ Coffee Shops

	_____ Themenparks




	_____ Telefongespräche

	_____ Festspiele




	_____ E-Mail-Korrespondenzen

	_____ Networking-Events




	_____ Videotelefonate

	_____ Sportereignisse




	_____ Instant Messages

	_____________________________






Kreuzen Sie jetzt an, wo bzw. bei welchen Gelegenheiten Sie SEHR UNGERN Zeit mit anderen Menschen verbringen. In der letzten Zeile können Sie weitere Ergänzungen eintragen. All diese Orte / Gelegenheiten nenne ich Ihre »Stress-Orte«.




	_____ Bars

	_____ Natur




	_____ Nachtclubs

	_____ Poolpartys




	_____ Restaurants

	_____ Dinnerpartys




	_____ Partys

	_____ Kinos




	_____ Cafés

	_____ Casinos




	_____ Sitzungssäle

	_____ Konzerte




	_____ Fitnessstudios

	_____ Veranstaltungen mit Abendgarderobe




	_____ Bürobesprechungen

	_____ Cocktailpartys




	_____ Konferenzen

	_____ Grillabende




	_____ Coffee Shops

	_____ Themenparks




	_____ Telefongespräche

	_____ Festspiele




	_____ E-Mail-Korrespondenzen

	_____ Networking-Events




	_____ Videotelefonate

	_____ Sportereignisse




	_____ Instant Messages

	_____________________________






Und, welche Antwort wurde Ihrer Meinung nach von anderen am häufigsten genannt? Fangfrage! Es gab keine eindeutigen Gewinner. Es ergab sich kein statistisch signifikantes Muster, die Kreuzchen wurden ganz gleichmäßig verteilt. Menschen blühen einfach an unterschiedlichen Orten und bei verschiedenen Gelegenheiten auf. Weshalb auch der Versuch, eine »Party zu bearbeiten«, so sinnlos ist, wenn man Partys nicht leiden kann. Ebensolcher Unfug wäre, sich auf Konferenzen um neue Kontakte zu bemühen, wenn es einem vor Konferenzen gruselt. Nein, von einem Stürmer erwartet man ja auch nicht, dass er als linker Verteidiger oder gar Torwart spielen kann. Er könnte es versuchen, aber besonders gut wäre er dann wahrscheinlich nicht.

Identifizieren wir also die Positionen, auf denen Sie aufblühen, und diejenigen, die Sie stressen.


	Blüh-Orte: Betrachten Sie Ihre Kreuzchen auf der ersten Liste. Notieren Sie sich unten Ihre wichtigsten drei bis fünf Blühorte. Hier fühlen Sie sich wohl, hier kommt das Beste in Ihnen zum Vorschein.


	Neutrale Orte: Bestimmte Situationen können gut oder schlecht laufen – abhängig von Ihrer Stimmung und davon, wer noch anwesend ist.


	Stress-Orte: Manche Situationen machen Sie regelmäßig unbehaglich, gelangweilt oder unglücklich. Schreiben Sie drei bis fünf Ihrer gefürchtetsten Überlebenssituationen auf.




Meine BLÜH-ORTE: ____________________________________________

Meine NEUTRALEN ORTE: _____________________________________

Meine STRESS-ORTE: ___________________________________________

Jetzt wissen Sie, welche Einladungen Sie annehmen und welche Sie ablehnen sollten. Begeben Sie sich nur noch in Situationen, in denen Sie stark spielen.

Sie werden mit den Verhaltens-Hacks viel wahrscheinlicher triumphieren, wenn Sie sie an Ihren Blüh-Orten ausprobieren. Sollten sich neutrale oder Stresssituationen nicht vermeiden lassen, nur keine Angst: Die folgenden beiden Fähigkeiten werden Ihnen helfen.

Fähigkeit Nr. 2: Einen Raum bearbeiten

Versuchen Sie im Vorfeld einer Veranstaltung, Ihre sozialen Interaktionen auf einer Karte zu skizzieren, von der Eingangstür zum Ort des ersten Gesprächs bis hin zum Ort des letzten Gesprächs. Viele von uns folgen ganz unbewusst immer denselben Pfaden.

Wir bei Science of People holten bei Organisatoren von Events die Erlaubnis ein, Teilnehmer zu filmen und ihre Bewegungen zu verfolgen. Wir codierten die Gefilmten mit Nummern und beobachteten ihre Interaktionsmuster. Hinterher zählten wir, wie viele neue Kontakte jemand knüpfte, wir fragten die Teilnehmer, wie viele Visitenkarten sie gesammelt hatten, und sahen uns ihre Verbindungen bei LinkedIn an. Wir fanden heraus, dass die erfolgreichsten Netzwerker ganz bestimmten Mustern folgen. Anders ausgedrückt: Die Landkarte eines Events lässt sich hacken.

Hier das Schema eines typischen gesellschaftlichen Ereignisses:

[image: images]

Egal, ob es sich um ein Networking-Event handelt, eine Party im Urlaubshotel, eine Hochzeit, ein Abendessen bei Freunden oder im Festsaal eines Hotels, das Layout sieht immer ungefähr so aus: Es gibt einen Empfangsbereich oder einen Tisch, an dem man seine Geschenke ablegt. Leicht lässt sich auch der Toilettenbereich ausmachen, die Bar und der Essensbereich. Vermutlich erblicken Sie ein paar bekannte Gesichter, wenn Sie den Raum betreten – Kollegen, Freunde oder Bekannte, die sich bereits mit anderen unterhalten. Und natürlich wandert Ihr Boss bzw. der Gastgeber durch den Raum.

Skizzieren wir doch mal die Situation Trumans auf dem Nominierungsparteitag 1944:

[image: images]

Vor der Bühne lag das große Auditorium, hinter der Bühne befanden sich private Besprechungszimmer. Die meisten Kandidaten verwendeten ihre Energie darauf, erst auf die Bühne zu gehen und hinterher durchs Publikum zu streifen und den Leuten Honig um den Bart zu schmieren. Ihre soziale Landkarte sah so aus:

[image: images]

Für den schüchternen Truman lagen auf diesem Pfad allerdings erhebliche Stolpersteine. Die Kreuzchen markieren für ihn kritische Orte.

[image: images]

Folglich beschloss er, die ihm wichtigen Menschen in einem kleinen Raum (H) am Ende eines langen Gangs seitlich von der Bühne zu treffen. Ich nenne Orte, die unseren Stärken entgegenkommen, soziale Sweetspots. Auf der folgenden Karte markiert ein Stern Trumans Sweetspot. Er brauchte nicht den Raum zu »bearbeiten«, solange er es schaffte, dass wichtige Delegierte zu seinen Sweetspots kamen.
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Sie sollen genau das Gleiche tun. Gehen wir zurück zum allgemeinen Schema eines sozialen Events. Hier lassen sich drei Zonen unterscheiden: die Startzone, die Sozialzone und die Seitenzone:

[image: images]

Bei allen Gelegenheiten müssen Sie erst einmal durch die Startzone. In dieser Zone sind die Menschen noch nervös. Sie sind gerade eingetroffen, verschiedenste Gedanken flitzen ihnen durch den Kopf. Sie sind spät dran, legen ihren Mantel ab, blicken sich im Raum um, sehen sich nach bekannten Gesichtern um, sorgen sich um den ersten Eindruck, den sie abgeben, stellen ihr Telefon stumm, gehen auf die Toilette oder hoffen, dass sie sich gut amüsieren werden.

Der schlimmste Fehler, den ich auf Veranstaltungen miterlebe, besteht darin, in der Nähe der Startzone auf neue Gäste zu lauern. Vermeiden Sie den Fehler, Menschen genau dann anzusprechen, wenn sich diese am Tiefpunkt ihres Selbstvertrauens befinden. Diejenigen Menschen, die gleich in der Startzone über andere herfielen, das zeigte unsere Auswertung, sammelten die wenigsten Visitenkarten. Der Grund: Sie versuchten, Leute ins Gespräch zu ziehen, die noch nicht bereit waren für eine Kontaktaufnahme.

Wenn Sie jemanden anreden, der noch gar nicht richtig angekommen ist, wird er nicht recht zuhören, er wird sich nebenher im Raum umsehen und nach bekannten Gesichtern suchen. Wie sollen Sie da Blickkontakt herstellen? Wahrscheinlich entschuldigt sich Ihr Gesprächspartner bald, um sich ein Getränk oder etwas zu essen zu holen, den Gastgeber zu begrüßen oder auf die Toilette zu gehen. Er ist einfach noch nicht empfänglich für das, was Sie zu sagen haben.

Auch in der Seitenzone drohen Fallstricke. Die Hauptgefahr besteht darin, sich ins Abseits zu manövrieren und kaum neue Gesichter zu sehen. Der gefährlichste Fallstrick in der Seitenzone sollte offensichtlich sein: die Toilette. Klar dürfen Sie auf die Toilette gehen, aber hängen Sie nicht davor herum, das ist gruselig.

Der zweite Fallstrick lauert im Essensbereich. Es ist zwar kein sehr schlimmer Fehler, direkt aufs Büfett zuzusteuern und den ganzen Abend dort herumzuhängen, aber es gibt günstigere Orte. Erstens werden Sie dort zu viel essen, zweitens erschweren Sie es anderen Leuten, an ihr Essen zu kommen und es zu verzehren. Menschen befinden sich einfach nicht in der Stimmung, sich auf andere einzulassen, während sie sich gerade den Teller vollladen. Außerdem haben sie keine Hand frei, können Ihnen also nicht einmal die Hand geben, und wissen nicht recht, ob sie jetzt essen oder plaudern sollen.

Drittens sollten Sie in der Seitenzone nicht direkt auf bekannte Gesichter zusteuern. Umringt von Freunden, Kollegen oder Bekannten tun Sie sich unheimlich schwer, sich wieder loszueisen und neue Kontakte zu knüpfen. Am besten winken Sie Ihren Freunden oder umarmen sie nach Ihrer Ankunft kurz und sagen ihnen, Sie würden später noch mit ihnen reden. Hinterher, wenn die Menge sich allmählich zerstreut, dürfen Sie dann mit Ihren Freunden plaudern, aber nutzen Sie Ihren Schwung zu Beginn der Veranstaltung, um sich in die Sozialzone zu stürzen.

Hier die Fallstricke:
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Die Magie spielt sich in der Sozialzone ab. Der beste Ort, um einen Raum zu »bearbeiten«, liegt bei der Getränkeausgabe. Ein Mensch, der den Barbereich ansteuert, hat seine anfängliche Nervosität bereits abgelegt. Jetzt hält er ein Getränk in der Hand und ist bereit, sich unter das Volk zu mischen. Vielleicht sehnt er sich sogar nach einem Gesprächspartner. Sie werden zu seinem Retter, wenn Sie ihn davor bewahren, dass er allein trinken muss.

An beiden Enden der Bar befinden sich Sweetspots. Bei den von uns ausgewerteten Veranstaltungen sammelten diejenigen Menschen die meisten Visitenkarten und hatten die meisten Kontakte auf LinkedIn, die diese zwei Sweetspots bearbeiteten. (Außerdem gingen ihnen niemals die Gesprächspartner aus.) Sie können das Gespräch kontextbezogen eröffnen (»Wie finden Sie den Wein hier?«) oder einfach sagen: »Hallo und Prost. Ich heiße Vanessa ...«

Der letzte Sweetspot in der Sozialzone befindet sich in der Nähe des Gastgebers. Sobald Sie Ihr Getränk haben, können Sie ihn kurz begrüßen und ihm für die Einladung danken. Bitten Sie ihn ruhig, Sie anderen Gästen vorzustellen, bevor er weiter seine Runden dreht. Sagen Sie beispielsweise: »Vielen Dank für die Einladung! Diese Gruppe wirkt sehr interessant. Sollte ich irgendjemanden davon kennenlernen?«

Sobald der Gastgeber Sie vorgestellt hat, überlassen Sie ihn wieder seinen Gastgeberpflichten, halten sich aber möglichst in seinem Blickfeld. Ich mache das auf Veranstaltungen, bei denen ich nicht viele Leute kenne. So hat mich der Gastgeber eher im Blick, während er mit anderen Gästen plaudert. »Hey, du solltest meine Freundin Vanessa kennenlernen. Vanessa, komm mal!« Bingo!

Während ich von einem Platz direkt am Büfett abrate, liegen heimliche Sweetspots ganz in der Nähe: Sofas oder Bartische, an denen Menschen bereits essen. Oft warten sie nur darauf, dass jemand dazustößt und fragt: »Hallo, darf ich mich zu Ihnen gesellen, während Sie essen?«

Schüchternen Menschen, die sich in größeren Gruppen unwohl fühlen, rate ich dringend, sich immer nur häppchenweise aufzulegen. Anstatt sich den Teller einmal am Büfett vollzuladen, sollten sie sich besser erst eine Vorspeise holen, dann einen Hauptgang, später einen Nachschlag oder ein Dessert. Warum? Weil sie so immer einen Vorwand zur Flucht haben.

Ich halte es genauso. Brauche ich eine längere Pause, gehe ich auf die Toilette und hole mir ein neues Getränk. Wenn ich mir meine soziale Energie einteile, kann ich an einem Abend mehrere sehr gute Unterhaltungen führen.

Zusammengefasst bearbeiten Sie einen Raum, indem Sie soziale Sweetspots aufsuchen und Fallen vermeiden. Diese Skizze wird Ihnen helfen, auf Veranstaltungen möglichst viele Menschen kennenzulernen:
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Sie brauchen mir das nicht blind zu glauben. Tun Sie auf der nächsten Veranstaltung einfach, als gehörten Sie zum Beobachtungsteam von Science of People. Dann sehen Sie selbst, wie Gäste über Fallstricke stolpern oder Sweetspots besetzen.








	Sprich mich an!

	Lass mich in Ruhe!




	Ich habe mir gerade Essen besorgt.

	Ich rede nur mit Menschen, die ich schon kenne.




	Ich halte mich in der Nähe des Gastgebers auf.

	Ich komme gerade erst an.




	Ich habe ein frisches Getränk in der Hand.

	Wo ist die Toilette?






Vielleicht finden Sie noch tödlichere Fallen und noch bessere Sweetspots. Und natürlich können Sie das Schema immer auf Ihre ganz persönlichen Fähigkeiten und Ziele abstimmen. Das möchte ich Ihnen sehr ans Herz legen.

Fähigkeit Nr. 3: Kennen Sie Ihr Team

Etwa zwei Wochen, nachdem sich mein Online-Kurs über Körpersprache im Internet verbreitet hatte, erteilte mir ein Unbekannter per E-Mail ungefragt Ratschläge. Er kritisierte – in ziemlich harschen Worten –, ich solle lieber Geschäftskleidung tragen statt eines Kleids. Er meinte, ich wirke sonst nicht »professionell genug«, außerdem würde ich in »Geschäftskleidung mehr Interessenten ansprechen«. Er riet mir auch, keine Witze mehr zu machen, »um nicht vom Inhalt abzulenken«.

Panik erfasste mich. Sofort erwog ich, meine Videos mit förmlicherer Kleidung neu zu drehen. Sollte ich ganz von vorn anfangen? Oder würde es reichen, einzelne Szenen zu schneiden? Verzweifelt fragte ich einige Mentoren um Rat. Kaum hatte ich ihnen davon erzählt, fragte einer meiner Mentoren: »Vanessa, warum hörst du auf den Typen? Gehört er zu deinen Leuten?«

Ich hatte keinen Schimmer, was er mit »meinen Leuten« meinte. Er erklärte mir: »Dein Ziel kann nicht sein, alle anzusprechen. Du willst die richtigen Leute erreichen. Wenn sich dieser Typ von deiner Kleidung irritieren lässt, gehört er nicht zu den richtigen Leuten.«

Das war ein Wendepunkt für mich und mein Unternehmen. Ich legte mir eine genaue Definition meines Idealteilnehmers zurecht. Aus Umfragen und persönlichen Gesprächen wusste ich, dass meine Kunden in jeder Hinsicht überdurchschnittlich sind. Meine Kurse belegen erfolgreiche, überdurchschnittlich intelligente Menschen mit prallvollen Terminkalendern. Folglich musste mein Ziel lauten, genau diese Zielgruppe anzusprechen, anstatt allen möglichen Kundengruppen hinterherzulaufen.

Mit dem Idealbild meines Kunden im Kopf fing ich an, kurze, einprägsame Videos mit sofort umsetzbaren Tipps zu drehen. Nicht unmittelbar nützliche oder zu geschwätzige Videos stellte ich gar nicht erst online. Schon nach wenigen Monaten explodierten meine Umsatzzahlen. Die Zahl der Views auf YouTube stieg auf mehr als neun Millionen. Unsere Gefolgschaft auf Twitter verzwölffachte sich. Heute belegen 132.000 Teilnehmer unsere Online-Kurse, unsere Internet-Community hat 104.000 Mitglieder. Dieser Erfolg stellte sich nur ein, weil ich genau wusste, wen ich ansprechen wollte. Ich suchte mir meine Kunden.

Egal, ob Sie nach dem perfekten Kunden, einem Traumpartner oder treuen Freunden suchen: Achten Sie darauf, die richtigen Leute ins Boot zu holen. Mein Rat: Suchen Sie sich einen Verbündeten. Klar können Sie versuchen, superman-mäßig Ihre Interaktionen auf eigene Faust zu optimieren. Leichter geht es aber mit einem Verbündeten. Batman hat Robin, Iron Man hat Jarvis, und Ernie hat Bert. Besser noch: Sie scharen ein Team von Superhelden um sich, nach dem Vorbild der Avenger. Ein afrikanisches Sprichwort sagt:

Wenn du schnell gehen willst, geh alleine.

Wenn du weit kommen willst, geh mit anderen.

Meine Frage lautet jetzt: Wer sind Ihre Leute? Nutzen Sie die Kraft Ihrer Freunde, um schneller voranzukommen. Wir alle brauchen Helfer in unserem Leben. Machen wir uns also bewusst, wer in unserem Team spielt. Tragen Sie zu den folgenden Fragen diejenige Person ein, die Ihnen dazu einfällt.

Mit wem verbringen Sie gerne Zeit? __________________________________

Wer bringt Sie zum Lachen? ________________________________________

Bei wem fühlen Sie sich wertgeschätzt? _______________________________

Zu wem gehen Sie, um Strategien auszuhecken? ________________________

Bei welcher Person freuen Sie sich am meisten auf das nächste Wiedersehen? ___

Wen rufen Sie in Notlagen an? ______________________________________

Welcher Mensch holt das Beste aus Ihnen heraus? _______________________

Wen würden Sie gern besser kennenlernen? ____________________________

Betrachten Sie einen Augenblick lang Ihre Antworten. Identifizieren Sie die folgenden Menschen:

Flügelmann (darf natürlich auch eine Frau sein): Haben Sie jemanden mehrfach genannt? Gibt es jemanden, der Sie auf ein soziales Abenteuer begleiten könnte und Ihnen beisteht, während Sie Verhaltens-Hacks ausprobieren? Jemand, der Ihr Verlangen nach persönlicher Weiterentwicklung teilt? Schreiben Sie den Namen hier hin:

Ihr Flügelmann: ________________________________________________

Aufsteiger: Gibt es jemanden, den Sie gerne auf der Liste sähen? Wir alle wünschen uns Menschen, zu denen wir gerne intensiveren Kontakt hätten. Vielleicht ein Bürokollege, ein neuer Freund oder ein potenzieller beruflicher Kontakt, der unsere Karriere befeuern könnte. Setzen Sie die 14 Verhaltens-Hacks ein, um die Beziehung zu Ihrem Aufsteiger zu verbessern.

Ihr Aufsteiger: __________________________________________________

Sie sparen Zeit und Energie, wenn Sie wissen, in welchen Situationen Sie aufblühen, auf welcher Position Sie sich am wohlsten fühlen und welchen Teammitgliedern Sie vertrauen dürfen. Entscheiden Sie anhand Ihrer Liste von Blüh-Orten, welche Einladungen Sie annehmen bzw. ausschlagen. Bitten Sie Menschen um Unterstützung, die wirklich auf Ihrer Seite stehen und Sie wertschätzen.

Zusammengefasst: Sie müssen nicht jeden mögen. An Orten, die einen nervös machen, kostet es viel mehr Mühe, einen guten Eindruck zu erwecken oder neue Verhaltens-Hacks auszuprobieren. Bestimmen Sie selbst, wo, wie und mit wem Sie interagieren! Der Erfolg wird nicht lange auf sich warten lassen!

Selbst bestimmen

Egal, ob Sie ein stiller, nachdenklicher Zeitgenosse sind oder ein wilder, alberner Partylöwe – solange Sie Ihre Stärken ausspielen, winkt Ihnen Erfolg.

Noch als unbekannter Senator heckte Truman einen klugen Plan für seine politische Karriere aus. Andere aufstrebende Politiker schwangen gerne öffentliche Reden, doch Truman fühlte sich mit Fakten wohler als mit rhetorischen Girlanden. In seinen Memoiren schrieb er: »In einem Anhörungskomitee zu sitzen ist eine langweilige, öde Prozedur, die Geduld und Hartnäckigkeit erfordert. Also wurde ich zum geduldigen und hartnäckigen Mitglied des Ausschusses.«9

Truman fuhr bei seinem gesellschaftlichen Matchplan zweigleisig. Auf der einen Seite arbeitete er sich in eine Thematik ein, die er aus seiner Zeit bei der Eisenbahn kannte: Transport. Dann las er stundenlang in der Kongressbibliothek, um sich jedes noch so obskure Detail einzuprägen. Auf der anderen Seite baute er eine persönliche Beziehung zu einem einflussreichen Menschen mit ähnlichen Interessen und Zielen auf. Sein Aufsteiger war der Senator Burton K. Wheeler, der damalige Vorsitzende des Ausschusses für den Handel zwischen den Bundesstaaten. Truman beeindruckte Wheeler mit seinem Fachwissen und seiner Präsenz im Ausschuss. Nachdem Truman geduldig viele Sitzungen ertragen hatte, holte Wheeler ihn offiziell ins Subkomitee. Wenig später beförderte Wheeler ihn zum stellvertretenden Vorsitzenden des Ausschusses. Auch andere Senatoren bemerkten Trumans Fleiß. So bahnte sich Truman letztlich den Weg ins Weiße Haus, obwohl ihm das Charisma vieler Spitzenpolitiker fehlte. Doch er machte das Beste aus seinen Fähigkeiten, hatte seine Ziele klar vor Augen und bearbeitete die richtigen Menschen.

Will man Menschen für sich gewinnen, muss man seine persönlichen Fähigkeiten und Vorlieben einsetzen.

Aufgaben


	Sagen Sie Nein zu einer Veranstaltung, die Sie nur stressen würde.


	Identifizieren Sie bei der nächsten Veranstaltung mithilfe Ihres sozialen Matchplans mindestens zwei Sweetspots.


	Identifizieren Sie die Person, zu der Sie gerne eine engere Beziehung hätten, Ihren »Aufsteiger«. Behalten Sie sie immer im Auge, wenn Sie die nächsten 13 Hacks anwenden.


	Besorgen Sie sich einen Flügelmann für Ihr soziales Abenteuer. Schenken Sie ihm dieses Buch und bitten Sie ihn in Ihr Superhelden-Team.




Zusammenfassung

Charisma lässt sich nicht eindeutig definieren. Gesellschaftlicher Einfluss kann sich auf ganz verschiedene Weise äußern – und das ist gut so! Die Welt wäre ein unheimlich langweiliger (und lauter) Ort, wenn alle Menschen extravertiert wären. Wir brauchen Sie. Nutzen Sie Ihren sozialen Matchplan, lassen Sie sich zu Ihren Bedingungen woanders blicken und interagieren Sie mit den Für-Sie-Menschen. Ihr Selbstbewusstsein wird ansteckend wirken.


	Hören Sie auf, zu Veranstaltungen zu gehen, die Ihnen nur Kraft rauben.


	Suchen Sie Ihre Blüh-Orte auf, vermeiden Sie die Gelegenheiten, die Sie stressen.


	Sagen Sie Nein, um die Energie zu haben, Ja zu sagen.




Meine größte Erkenntnis aus diesem Kapitel lautet:
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