und

Die Kunst der Beeinflussung

Wenn man es versteht, seine Menschen gezielt zu iiberzeugen und damit zu beeinflussen, bekommt
man das, was man will, auf dem schnellsten und direktesten Weg. Der gekonnte FEinsatz von
Beeinflussung und Uberzeugungskraft bedeutet in der Praxis den Unterschied zwischen Erfolg und
Scheitern. Fakt ist: Wer andere beeinflussen kann, kommt wesentlich schneller im Leben voran. Denn
alle persénlichen Fihigkeiten erscheinen im Glanze der Uberzeugungskraft auf IThrem hochsten
Niveau. Uberzeugungskraft wird Ihnen die Unterstiitzung und Respekt von Kunden, Chefs,
Mitarbeitern, Kollegen oder Freunden sichern. Und mehr noch: Die Fahigkeit, andere Menschen
davon zu iiberzeugen, das zu tun, was man will, dass Sie tun, macht Sie im Zweifelsfall zur
wichtigsten und méchtigsten Person Thres tdglichen Umfeldes.

Gliicklicherweise ist Uberzeugungskraft und damit die gezielte Beeinflussung etwas, das man erlernen
kann und nicht etwa eine Gabe, die ein paar Auserwéhlten in die Wiege gelegt wird. Genau wie das
Fahrradfahren oder das Schwimmen ldsst es sich Schritt fiir Schritt erlernen und trainieren. Als
zielgerichteter Manager ist es daher eine Ihrer grundlegenden Aufgaben, in der Kunst der
Uberzeugung und Beeinflussung ein wahrer Meister zu werden. Denn nur so kdnnen Sie sicher sein,
dass Sie selbst die schwierigsten Probleme und Situationen in den Griff bekommen.

Ganz einfach genommen gibt es eigentlich nur zwei Mdglichkeiten: Entweder Sie selbst beeinflussen
eine andere Person oder Sie lassen sich selbst beeinflussen. Viele Menschen sind sich nicht bewusst,
dass jede Form der menschlichen Interaktion einen komplexen Prozess aus Uberzeugung und
Beeinflussung beinhaltet. Und weil sie sich diesen Prozess nicht bewusst machen, sind Sie in der
Regel auch diejenigen, die sich beeinflussen lassen und nicht umgekehrt.

Der Schliissel zur Kunst der gezielten Beeinflussung liegt vor allem darin begriindet, dass man
versteht, wie man andere motivieren kann: Jede menschliche Handlung wird durch irgendetwas
motiviert. Wenn Sie erfolgreich iiberzeugen und beeinflussen mochten, ist es ist also Thre Aufgabe,
herauszufinden, was andere Menschen motiviert und wie Sie diese bestimmte Form der Motivation
fiir Thr Gegentiber bereitstellen konnen.

Ganz einfach dargestellt, gibt es eigentlich nur zwei Formen der Motivation, welche jegliche Form
von menschlichen Handlungen bestimmen: Das Verlangen nach ,,mehr* und die Angst vor Verlust.

Menschen tun Dinge, weil Sie sich einen Nutzen davon versprechen: das etwas besser wird, wéchst
oder Friichte trdgt. In anderen Worten - Menschen tun Dinge, weil Sie von allem ,,mehr* haben
wollen: mehr Geld, mehr Erfolg, mehr Gesundheit, mehr Respekt, mehr Liebe, mehr Gliick. Ganz egal
wie viel man bereits besitzt, man will immer wieder mehr. Menschliches Verlangen und
Wunschvorstellungen nach ,,mehr werden dabei nur durch die individuelle Vorstellungskraft
begrenzt. Wenn Sie es also verstehen, einer Person zu zeigen, wie sie mehr von dem bekommt, was
ihr lieb und wichtig ist, indem sie Thnen hilft, Thre Ziele zu unterstiitzen, haben Sie es verstanden zu
iiberzeugen und zu beeinflussen: Sie motivieren andere ganz einfach in Ihrem Sinne zu handeln.

Wenn Sie ein erfolgreicher Manager sein wollen, ist es also wichtig, dass Sie sich folgende Frage
immer wieder bewusst vor Augen flihren: Wie kann ich es erreichen, dass Menschen genau das gerne
tun wollen, was sie nun einmal machen miissen, damit Sie selbst Ihre eigenen Ziele erreichen kdnnen?

Neben der Taktik, Thren Mitmenschen zu zeigen wie sie ,,mehr* bekommen kénnen, gibt es auch noch
eine anderen sehr machtvollen Hebel, den Sie flir die Kunst der Beeinflussung einsetzen konnen: Die
Tatsache, dass alle Menschen Angst vor Verlust haben.

Diese Angst, in all ihren verschiedenen Formen, ist oft viel stirker als das menschliche Verlangen
nach ,,mehr. Alle Menschen haben Angst — Angst davor Geld, Status oder Ansehen zu verlieren;
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Angst davor die Gesundheit zu verlieren; Angst davor den Missmut anderer auf sich zu ziehen; Angst
davor nicht geliebt zu werden. Menschen haben Angst vor Verdnderung, Risiko und Ungewissheit,
denn diese Faktoren stellen immer wieder einen potentiellen Verlust dar.

Wann immer Sie es schaffen, einem Menschen zu zeigen, dass er einen Verlust vermeiden kann,
sofern er das tut, was Sie von Thm wollen, konnen Sie Thn beeinflussen, Handlungen zu vollziehen,
die Thnen selbst niitzlich sein kénnen.

Den besten Anreiz im Sinne der gezielten Beeinflussung erreichen Sie, indem Sie beide Formen der
Motivation miteinander verbinden: Verschaffen Sie Threm Gegeniiber eine Moglichkeit etwas hinzu
zu gewinnen und gleichzeitig eine Moglichkeit einen Verlust zu vermeiden. Damit haben Sie die
wichtigste Grundlage fiir die Kunst der Beeinflussung gelernt.

Es gibt zwei Moglichkeiten, wie Sie etwas im Leben bekommen, was Sie wollen:

Zum einen konnen Sie ganz fiir sich selbst und nur in Threm eigenen Interesse arbeiten. Sie kdnnen
also so etwas wie ein moderner ,,Robinson Crusoe* sein, der nur auf sich selbst vertraut, wenn es um
die Befriedigung Ihrer Bediirfnisse geht. Wenn Sie dieses tun, konnen Sie sicherlich einiges erreichen,
aber nicht wirklich viel. Derjenige, der nur auf sich selbst vertraut, ist auch auf seine eigenen
Féhigkeiten begrenzt. Er wird jedoch niemals reich oder berithmt sein.

Die zweite Moglichkeit, Dinge, die Sie wollen, auch wirklich zu bekommen, ist es, Einfluss
auszuiiben. Einfluss erlaubt es Thnen, Thre eigenen Fahigkeiten zu multiplizieren und wesentlich mehr
aus Threr Arbeit zu bekommen, als nur das, was Sie selbst investieren. Dabei gibt es drei Hebel der
Einflussnahme, die Sie entwickeln miissen, um das volle Potential von Beeinflussung innerhalb Thres
Umfeldes zu entfalten: die Errungenschaften, das Wissen und das Geld Ihrer Mitmenschen.

Sie nehmen Einfluss, indem Sie sich die Errungenschaften und Bemiithungen anderer zu Nutze
machen; indem Sie mit anderen arbeiten und andere fir sich arbeiten lassen, damit Sie Ihre Ziele
erreichen konnen. Manchmal kénnen Sie andere dazu bringen, freiwillig fiir Sie zu arbeiten. Aber die
meisten Menschen arbeiten nicht sehr lange, ohne eine Form der personlichen Vergiitung oder
Belohnung zu bekommen. In den meisten Féllen werden Sie andere dafiir bezahlen, fiir Sie und Thre
Ziele zu arbeiten, wodurch Sie selbst die Freiheit gewinnen, Arbeiten zu erledigen, die einen hoheren
Wert darstellen.

Eines der wichtigsten Gesetze des modernen Geschéftslebens nennt sich das Gesetzt des komparativen
Vorteils — in der modernen Management-Lehre auch bekannt als Ricardo’s Law. Dieses Gesetz
besagt, dass wenn ein anderer einen Teil Threr Aufgabe zu einem niedrigeren Stundensatz ausfiihren
kann, als Sie selbst verdienen wiirden, wenn Sie hochwertigere Teile Threr Aufgabe erledigen wiirden,
dann sollten Sie diesen Teil der Aufgabe delegieren oder outsourcen.

Das lésst sich am einfachsten anhand eines praktischen Beispiels erldutern: Wenn Sie 100.000 € im
Jahr verdienen wollen, und Sie rechnen mit 220 Arbeitstagen pro Jahr, dann miissen Sie bei einem 8-
Stunden Tag ca. 57 € die Stunde verdienen, um dieses Ziel zu erreichen. Gibt es also Tatigkeiten in
Threm Arbeitsalltag, die nicht einem Stundensatz von 57 € pro Stunde entsprechen (wie z.B. Briefe
schreiben, Fotokopien erstellen oder Rechnungsformulare ausfiillen), dann sollten Sie diese Aufgaben
nicht selbst ausfiihren. Sie sollten stattdessen jemand anderen iiberzeugen, der einen geringeren
Stundensatz hat, als Sie selbst, diese Aufgaben zu iibernehmen. Je mehr Sie solche ,,untergeordneten
Aufgaben an andere delegieren konnen, desto mehr Zeit werden Sie haben, Aufgaben auszufiihren,
deren Wert 57 € pro Stunde betrigt. Dieses ist eine der wichtigsten Erkenntnisse, die Sie benotigen,
um eine besser bezahlte Stellung innerhalb Thres Berufes zu erlangen.
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Management wird haufig definiert als die Fahigkeit ,,Aufgaben durch andere erledigen zu lassen®. Um
ein guter Manager zu sein, miissen Sie also ein Experte darin sein, andere dahingehend zu iiberzeugen
und zu beeinflussen, in eine Richtung zu arbeiten, die Thren Zielen dienlich ist. Das ist auch genau der
Grund, warum gute Manager auch gute Verkédufer sind: Sie befehlen anderen nicht, was Sie zu tun
haben, sondern Sie iiberzeugen und beeinflussen sie dahingehend, dass gewisse Verantwortlichkeiten,
Abgabetermine und Qualitdtsstandards gemeinhin akzeptiert werden. Wenn Sie es schaffen, eine
andere Person dahingehend zu iiberzeugen, dass sie ein festbegriindetes Interesse daran entwickelt,
eine Aufgabe bestmoglich zu erledigen, erreichen Sie damit, dass die Person eigenverantwortlich
handelt und versuchen wird, bestmdgliche Ergebnisse zu erzielen. Wenn dieser Fall eintritt, kann ein
Manger seine Kontrolle lockern und seine Zeit gewinnbringender investieren, denn er kann sich sicher
sein, dass die Person alles in ihrer Macht stehende daran setzen wird, eine Aufgabe termingerecht und
mit bestmdglicher Qualitét zu erledigen.

In jeder Situation des Arbeitsalltages haben Sie entweder die Wahl, eine Aufgabe selbst zu erledigen,
oder sie zu delegieren. Dabei ist es eine Ubung in Beeinflussung und Uberzeugungskraft, wenn Sie
von der Fahigkeit Gebrauch machen, eine andere Person dazu zu bringen, die Aufgabe mit dem
gleichen Enthusiasmus zu erledigen, wie Sie es selbst tun wiirden.

Der zweite Hebel, den an dem Sie ansetzen konnen, um Menschen zu beeinflussen, ist das Wissen
anderer Menschen. Sie miissen die Fahigkeit entwickeln das geistige Potential anderer Menschen fiir
Thre eigenen Ziele zu aktivieren. Erfolgreiche Menschen sind selten diejenigen, die immer genau
wissen, wie man eine Aufgabe am besten 10st. Erfolgreiche Menschen zeichnet es viel mehr aus, dass
Sie die Féhigkeit besitzen, zwischen eigenen Stirken und Schwichen zu differenzieren und
dementsprechend genau das Know-how in anderen zu aktivieren, um eine Aufgabe bestmoglich zu
16sen.

Welches Wissen brauchen Sie, um Thre wichtigsten Ziele zu erreichen? Von dem Know-how, welches
Sie zur Erfiillung Threr Ziele brauchen, welches Wissen miissen Sie davon selbst mitbringen, um eine
Situation zu steuern und zu kontrollieren? Und welches Wissen konnen Sie sich von anderen leihen
oder einkaufen?

Es gibt die Redensart in unserer modernen Informationsgesellschaft, dass man nie weiter als einen
Telefonanruf oder ein Buch von dem Wissen entfernt ist, welches man zum Erreichen seiner Ziele
benétigt. Durch eine Vielzahl moderner Online-Services, die sich groBer globaler
Wissensdatenbanken bedienen, bekommen Sie heute innerhalb kiirzester Zeit genau die gewiinschten
Informationen, die Sie brauchen — ganz einfach, indem Sie Thren Computer bedienen. Wann immer
Sie Informationen und Know.how von anderen Mitmenschen benotigen, um Ihre eigenen Ziele zu
verwirklichen, ist es am besten, man iiberzeugt die anderen zu helfen, indem man nach ihrer direkten
Unterstiitzung fragt.

Jeder, der Wissen auf einem speziellen Gebiet angesammelt hat, ist darauf Stolz. Indem Sie eine
Person direkt nach Threm Wissen und damit Threr Hilfe fragen, machen Sie ihr ein Kompliment,
welches sie motiviert, Sie in Threr Zielsetzung zu unterstiitzen. Wenn Sie dabei das Gefiihl haben sich
eine Blofe zu geben, weil Sie das Wissen nicht selbst haben, sind Sie mit IThrer Einstellung auf dem
Holzweg. Fiihren Sie sich stets vor Augen: Thr Job ist es Menschen zu motivieren und nicht alles
selbst zu wissen oder zu kénnen.

Der dritte Schliissel fiir eine erfolgreiche Einflussnahme ist das Geld anderer Leute. Thre Fahigkeit,
das Geld und die Ressourcen anderer fiir die eigenen Ziele einzusetzen, ist vor allen Dingen der
Schliissel zu Threm finanziellen Erfolg. Die Fahigkeit Zahlungen an Thre Kunden und Mitarbeiter
aufzuschieben, ausstehende Rechnungsbetrige frithzeitig einzusammeln und das Geld Threr Glaubiger
fiir die Multiplikation Threr Mdglichkeiten zu mobilisieren ist sicherlich die wichtigste Féhigkeit, die
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Sie entwickeln miissen, wenn Sie finanziell erfolgreich sein wollen. Das alles hingt von Ihrer
Féhigkeit ab, andere davon zu iiberzeugen, dass eine Investition in Thre Ziele genau das richtige fiir
Thre Glaubiger ist.

Wenn Sie Thre Féahigkeit, andere Menschen im Sinne Threr Ziel zu beeinflussen, ausbauen wollen, ist
es zudem wichtig, sich an folgenden 4 Punkten zu orientieren: Macht, Positionierung, Performance
und Freundlichkeit.

Zum Thema ,,Macht“: Je machtvoller und einflussreicher Sie Thren Mitmenschen gegeniiber auftreten,
desto besser werden Sie andere davon iiberzeugen konnen, im Sinne Threr Zielsetzung zu agieren.
Wenn Sie z.B. ,seniorig®, erfahren oder auch besonders wohlhabend erscheinen, werden Thnen IThre
Mitmenschen eher Vertrauen schenken, als wenn Sie einen unerfahrenen und finanziell weniger
erfolgreichen Eindruck machen.

Der Punkt ,,Positionierung® bezieht sich darauf, was andere Leute iiber Sie denken und reden, wenn
Sie nicht dabei sind. Thre Positionierung in den Kopfen und Herzen Threr Mitmenschen bestimmt
maBgeblich, inwieweit sich andere von Ihnen beeinflussen lassen. Mit allem was Sie tun, formen Sie
die Wahrnehmung Thres Umfeldes iiber sich selbst. Ihre Handlungen und Ihr Auftreten bestimmen
also, inwiefern Sie in den K&pfen anderer Menschen positioniert sind. Denken Sie also dariiber nach,
inwieweit Sie etwas an IThrem Bild dndern konnen — allein durch die Art und Weise, wie Sie etwas
sagen und wie Sie anderen gegeniiber auftreten. Die Frage ist: Was miissen Sie tun und wie miissen
Sie wirken, damit Thr Umfeld gewillt ist, Ihnen zu helfen?

Der dritte Punkt ,,Performance* bezieht sich auf die Expertise und die Kompetenz, die Sie in Threm
Handeln selbst an den Tag legen. Eine Person, die fiir Ihre Féhigkeit, ndmlich als Manager Ergebnisse
zu produzieren, respektiert wird, hat mehr Einfluss auf andere, als eine Person, die nur
durchschnittliche Ergebnisse liefert. In anderen Worten: Sie sollten den Anspruch an sich selbst
haben, der Beste in Threm Feld zu sein, wenn Sie Menschen erfolgreich beeinflussen wollen. Man
folgt immer am ehesten demjenigen, von dem man den Eindruck hat, er macht es besser als alle
anderen. Manchmal kann schon der Anschein, dass Sie der Beste in Threr Profession sind, so stark
sein, dass Sie damit einen grofBen FEinfluss auf andere Menschen ausiiben kdnnen. Sie sollten
allerdings auch aufpassen, dass Sie nie zu viel versprechen, als Sie in der Realitét einhalten konnen.
Denn damit konnen Sie sicherlich niemanden beeinflussen.

,Freundlichkeit” ist der letzte wichtige Punkt, den Sie beriicksichtigen miissen. Menschen tun Dinge
aus zwei Griinden: weil Sie es wollen und weil Sie es miissen. Wenn Sie Thren Mitmenschen mit
Freundlichkeit und Respekt begegnen, dann wird es Thnen leicht fallen, sie im Sinne IThrer Ziele zu
beeinflussen. Durch Freundlichkeit und Respekt konnen Sie andere motivieren, denn indem man nett
und freundlich ist, befriedigt man einen der wichtigsten Bediirfnisse seiner Mitmenschen: das Gefiihl
respektiert und ernst genommen zu werden. Wann immer Sie zu einem Mitmenschen in einem
Gesprach freundlich und aufgeschlossen sind, wird Thr Gegeniiber offen fiir jegliche Form der
Beeinflussung sein.

Wenn Sie sich all diese grundlegenden Regeln bewusst machen, kdnnen Sie ein wahrer Experte in der
Kunst der Beeinflussung werden — egal, ob in Threm geschéftlichen oder privaten Umfeld. Denken Sie
immer daran, dass es nur zwei Moglichkeiten gibt, die Dinge zu bekommen, die man im Leben
erreichen mochte: entweder, Sie machen alles alleine oder Sie delegieren Aufgaben an andere, indem
Sie Thre Mitmenschen im Sinne Threr Ziele beeinflussen. Thre personliche Féhigkeit mit anderen zu
kommunizieren, zu verhandeln und effektiv zu interagieren wird Thnen helfen Thre Einflussnahme zu
multiplizieren, indem Sie die Errungenschaften, das Wissen und das Geld Ihrer Mitmenschen mit in
Thre Plidne einbeziehen. Dadurch kann es Thnen gelingen ein erfolgreicher Manager zu werden und
neue Tiiren in Threr beruflichen Laufbahn zu 6ffnen.
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