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Schön, dass du da bist.
 Herzlich Willkommen bei myNLP und den mentalen Selbstverteidigern.
 Seit unserer Kindheit lernen wir Dinge wie laufen, sprechen. Später kommt Mathematik und Physik dazu, vielleicht noch ein bisschen Geografie. Alles wichtige Dinge, die uns das Leben leichter machen, oder manchmal auch schwerer. Eines jedoch, lernen wir nie. Und das obwohl es das wahrscheinlich wichtigste Element in unserem Leben ist. Sozialer Kontakt, Kommunikation und den Umgang mit anderen Menschen. Gerade weil es uns nie jemand lernte, gehen wir oft leichtfertig mit uns und anderen Menschen um, ohne zu wissen, was wir da eigentlich tun. Hilflos traben wir in der Welt herum, stoßen mal da und mal da an und torkeln von Tag zu Tag. Ganz so schlimm ist es ja zum Glück doch nicht, aber du wärst erstaunt, wenn du wüsstest, wie wir jeden Tag beeinflusst werden und auch andere beeinflussen, ohne es jemals zu merken.
 Da wir es nicht mitkriegen ist es also pures Glück, ob wir auf die Zuckerseite des Lebens fallen oder eben nicht. Mit mentaler Selbstverteidigung werden wir dir zeigen, dass es nicht so ist und du es durchaus selbst in der Hand hast.
 Wir lernen dir genau die Techniken, die du brauchst, um die alltäglichen Beeinflussungen abzuwehren oder sogar für dich zu nutzen. Reagiere locker in noch so schwierigen Situationen und baue dir eine starke mentale Basis auf. Dieser Guide ist dein Startschuss.
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Mentales Aufwärmen.Kapitel 1
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Jeden Tag sind wir tausenden und abertausenden von Einflüssen ausgesetzt. Manche gehen spurlos an uns vorüber und andere hinterlassen mehr oder weniger tiefe Abdrücke. Man könnte sie auch als kleine Manipulationen des Alltags bezeichnen.
 Manipulation per se ist ja nichts Schlechtes und dennoch schwingt im heutigen Sprachgebrauch immer wieder so ein bitterer Beigeschmack mit. Ursprünglich setzt sich dieses Wort aus den beiden lateinischen Begriffen „manus“ (Hand) und „plere“ (füllen, vollmachen) zusammen. Übersetzt würde das so viel heißen wie etwas von Hand übertragen oder auch etwas beHANDeln.
 Spaßiger wird es, sobald man den Duden zu Rate zieht und folgende Definition ansieht:
 „Manipulation ist undurchschaubares, geschicktes Vorgehen, mit dem sich jemand einen Vorteil verschafft, oder etwas Begehrtes gewinnt“
 Wie genau diese Begriffsdefinition zustande gekommen ist, können wir an dieser Stelle auch nicht genau sagen, würde aber auf jeden Fall den bitteren Beigeschmack erklären.
 Wir sehen diesen polarisierenden Begriff etwas anders. Für uns bedeutet Manipulation jegliche Art der Einflussnahme, ob bewusst oder unbewusst, mit guter oder böser Absicht, völlig wertfrei.
 4
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So können wir mit Sicherheit behaupten, dass wir jeden Tag Millionen von Manipulationen ausgesetzt sind. Sei es das Stoppschild an der Straßenecke, das uns dazu manipuliert, stehen zu bleiben oder der Autoverkäufer, der dir das rote Cabrio schmackhaft machen will. Ebenso wirst du täglich vom Klingeln deines Telefons manipuliert, nämlich das was du gerade machst zu unterbrechen um den Anruf entgegen zunehmen.
 Und jetzt rate mal, was passiert wäre, hätten wir nie dieses Buch geschrieben. Genau, du würdest etwas anderes machen. Wie du siehst, manipulieren wir dich gerade ziemlich heftig. �
 Spaß bei Seite, du hast bestimmt bereits erkannt, dass so ziemlich alles Manipulation ist. Frei nach dem Motto „Du kannst nicht nicht manipulieren“ (Ich hoffe Paul Watzlawick verzeiht uns diese kleine Umdeutung seines bekannten Zitates).
 Wenn du dir jetzt gerade denkst, „Na und. Was mach ich jetzt mit dieser Erkenntnis?“, bist du nur noch wenige Sätze von der eigentlichen Aussage dieses Buches entfernt.
 Der Punkt ist, es ist schon so selbstverständlich, dass wir täglich manipuliert werden, dass es uns gar nicht mehr auffällt. Woher weißt du, dass deine Gedanken von dir oder jemand anderes kommen? Hast du beim letzten Besuch im Supermarkt nur das gekauft, was du dir vorgenommen hast oder war dann bei der Kassa doch plötzlich mehr im
 Einkaufswagen, weil es doch so gut ausgesehen hat? Bist du dir sicher, dass deine täglichen Gefühlsregungen rein von dir kommen oder doch vielleicht ihren Ursprung im Außen haben?
 Das Erschreckende an der Sache ist, dass viele dieser Dinge völlig unbewusst ablaufen und wir meistens nicht einmal etwas davon mitbekommen. Übrigens geht es uns hierbei nicht darum, dich vor Menschen zu schützen, die dich bewusst manipulieren möchten. Diese Art der Einflussnahme macht wahrscheinlich weniger als ein Prozent der Manipulationsversuche aus. Das heißt aber nicht, dass du diese nach der Lektüre dieses Buches nicht auch erkennen wirst und abwehren kannst.
 Wir möchten den Hauptfokus lediglich darauf legen, dass der Großteil der Dinge, die dich beeinflussen - sowohl von Sender- als auch Empfängerseite - unbewusst ablaufen. Kein Grund zur Sorge. Den meisten Menschen ist das folgende Wissen aus diesem Buch gänzlich unbekannt – und sie sind trotzdem lebensfähig. Immerhin kann unbewusste Manipulation ja sowohl positiv als auch negativ auf dich wirken. Und mit etwas Glück überwiegt das Positive auch.
 Das einzige Problem an der Sache ist aber, dass du momentan noch keinen Einfluss darauf hast - den Launen deiner Umwelt also mehr oder weniger hilflos ausgesetzt bist. Das Gute ist aber, dass du ab jetzt die Wahl hast, dir dieses Wissen anzueignen, um von nun an selbst zu entschieden, was dir gut
 5
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tut und an dich ranlässt und was du einfach von dir fernhalten willst.
 Mentale Selbstverteidigung ist also so etwas wie dein imaginäres Schutzschild, das dir dabei hilft, ein selbstbestimmtes Leben zu führen, deine eigenen Wünsche und Träume zu verfolgen und dir das zu holen, was du verdienst. Äußere Einflüsse wirst du von nun an für dich nutzen anstatt dich von ihnen aufhalten zu lassen und obendrein kannst du diese neue Freiheit auch deinen lieben Mitmenschen schenken.
 Haben wir einen Deal? Dann auf ins nächste Kapitel.
 6
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Um die Grundzüge der mentalen Selbstverteidigung verstehen und anwenden zu können, ist ein Grundwissen über das menschliche Gehirn eine entscheidende Zutat. Die Annahme:
 Unser Gehirn ist grundsätzlich faul und nimmt jede gedankliche Abkürzung, die es finden kann.
 Aber lass uns dir diese Hypothese kurz näher ausführen. Faulheit ist etwas unglaublich Positives und Hilfreiches. Schau dich doch mal um. Je nachdem wo du gerade bist, wirst du bestimmte Gegenstände wahrnehmen können. Die meisten davon kannst du hoffentlich benennen. Doch wie genau geht das?
 Rechts von mir steht gerade ein Stuhl. Er hat vier Beine, einen Sitzpolster und eine
 Rückenlehne. Diesen Stuhl habe ich wahrscheinlich schon hunderte Male als solchen benutzt und einige schöne und gesellige Stunden darauf verbracht. Doch was passiert nun, würde ich so ein vierbeiniges Teil irgendwo am anderen Ende der Welt zu sehen bekommen?
 Genau! Ich würde intuitiv wissen, dass es sich dabei um einen Stuhl handelt und diesen auch benutzen können - und das, obwohl ich dieses Exemplar noch nie zuvor gesehen habe.
 Das funktioniert deshalb, weil unser Gehirn Muster und Kategorien bildet und somit Dinge, die ähnliche Charakteristika aufweisen, gedanklich zusammenfasst, z. B. unter dem Wort „Stuhl“. Wir nennen das auch „Muster“.
 7
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Das ist insofern beeindruckend, als wir uns damit eine Menge Arbeit ersparen. Stell dir nur mal vor, du müsstest zuerst jede der vielen Varianten mühsam in der Schule lernen, bevor du in die weite Welt entlassen werden könntest. Dauert wahrscheinlich Jahrzehnte und da weißt du noch nicht mal, was Türen, Autos, Glühbirnen etc. sind. Kurz gesagt: Muster sind überlebensnotwendig.
 Ohne derartige Vereinfachungen würden wir wahrscheinlich aufgrund der Flut an Informationen innerlich explodieren. Oder implodieren. Wie auch immer.
 Derartige Muster finden sich auch in unserem ganz normalen täglichen Verhalten. Stell dir doch mal deinen Tagesbeginn vom Klingeln des Weckers bis zum Verlassen des Hauses vor. Vielleicht nimmst du noch eine Dusche und schnappst dir schnell noch deinen lebensnotwendigen Kaffee. Manche Menschen genießen auch jeden Morgen ein saftiges Frühstück und die Morgenzeitung. Andere wiederum kosten jede Minute Schlaf bis zum Letzten aus und malträtieren die Schlummer-Taste. Ganz egal, wie du deine Zeit in der Früh verbringst - mit hoher Wahrscheinlichkeit wird dieser Ablauf mit wenigen Ausnahmen von Tag zu Tag sehr ähnlich sein. Das passiert ganz automatisch, bei manchen mehr und bei anderen weniger. Dennoch hat dieses Verhalten einen guten Grund:
 Es funktioniert hervorragend und bringt dich jeden Tag gut und sicher außer Haus.
 Leider ist das nicht immer so. Hast du dich schon mal gefragt, warum du beim Anblick dieser einen Personen vor Wut zu kochen beginnst? Warum du dein Ziel schon so lange vor dir herschiebst und wieder nichts passiert ist? Oder warum gerade dir immer Pech widerfährt und alle anderen um dich herum nur Glück haben?
 Hier kommt vielleicht die erste schmerzliche Erkenntnis dieses Buches:
 Es liegt voll und ganz bei dir.
 Derartige Verhaltensweisen sind ebenso Muster, die sich ständig wiederholen. Genauso wie dein alltägliches Morgenritual. Nur dass es dich im Gegensatz dazu eher abhält und hindert.
 Dein Gehirn ist faul. Diese Muster haben sich gebildet weil sie einfach sind. Es ist nicht schwer, sein Ziel vor sich herzuschieben. Viel mehr Aufwand ist es, sich endlich einen Tritt in den Allerwertesten zu verpassen und die Dinge anzugehen. Es ist auch einfacher, sich über Dinge oder Personen aufzuregen, anstatt einen Schritt aktiv auf das Problem zuzugehen.
 Mentale Selbstverteidigung setzt an diesem Punkt an: Du musst dich und deine Muster kennenlernen, um aktiv etwas daran zu ändern. Und das wirst du, wenn du es wirklich willst.
 8
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Die erste wichtige Basis für ein starkes Fundament bist also du.
 Die schlechte Nachricht ist also, dass diese Muster vollkommen unbewusst ablaufen und du momentan vielleicht noch nicht so ganz weißt, wie du etwas daran ändern kannst.
 Die gute Nachricht: Du wirst es bald wissen. �
 Obwohl du also bald beginnst, deine inneren Muster zu erkennen und Stück für Stück zu optimieren, lebst du immer noch in einem System voller Menschen, die wiederum in Mustern leben. Wärst du alleine auf diesem Planeten unterwegs, würde es also genügen, dich nur um dich selbst zu kümmern. Da wir aber im vorangegangen Kapitel schon besprochen haben, dass wir uns auch immer wechselseitig beeinflussen, prasseln jeden Tag Millionen neuer Inputs auf dich rein, die wiederum von deinem Gehirn zu Mustern umgewandelt werden können.
 Hier kommen wir zum allgemeinen Punkt über äußere Beeinflussung. Du weißt bereits, dass dein Gehirn faul ist, du also ein Verhalten so lange ausüben wirst, bis du eine Möglichkeit gefunden hast, es noch einfacher oder effizienter zu gestalten.
 Äußere Einflüsse sind also lediglich Angebote an dein Unbewusstes, die entweder angenommen werden, wenn sie besser sind als das, was du bereits hast, oder eben abgelehnt werden.
 Ab diesem Punkt wird es jetzt interessant. Selbst die besten Manipulatoren, ob bewusst oder unbewusst, können dich nicht so manipulieren, dass du genau das machst was sie wollen. Sie können dir nur ein Angebot nach dem anderen unterbreiten und hoffen, dass du darauf reagierst. Anders ausgedrückt hoffen sie einfach, dass deine bisherigen Verhaltens- und Denkmuster so ineffizient sind, dass du ihre annimmst. Der Unterschied ist jetzt lediglich der, dass diese Menschen dir so viele unbewusste Angebote unterbreiten werden, bis zwangsweise eines angenommen wird.
 Davor kannst du dich auf genau zwei Arten schützen:
 1. Lerne die Methoden und erkenne dadurch die Manipulationsangebote.
 2. Baue dir eine so starke mentale Basis auf, dass du gar keine Optimierungen von außen mehr brauchst.
 Beide Punkte sind die zentralen Kernaussagen, die hinter mentaler Selbstverteidigung stehen.
 Nochmals möchte ich erwähnen, dass wir hierbei hauptsächlich von unbewusster, gegenseitiger Beeinflussung sprechen. Du wirst gar nicht glauben, wie viel Gutes wir unseren Mitmenschen tun könnten, wenn wir einfach nur ein bisschen darauf achten, was wir wie tun und sagen und damit die ganzen negativen Manipulationen aus unserem Handeln
 9
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und Wortschatz verbannen. Insofern wird dir Punkt 1 enorm dabei helfen, nicht nur dich vor äußerer Beeinflussung zu schützen, sondern auch andere nicht mehr negativ zu manipulieren. Und glaub mir - das tun wir alle, auch wenn es oft gut gemeint ist.
 Um dir zu verdeutlichen, wie ineffizient unser bewusster Verstand in Wirklichkeit ist, geben wir dir auf den nächsten Seiten ein paar Erkenntnisse aus der modernen Verhaltenspsychologie mit auf den Weg. Dinge, die du bestimmt schon mal selbst erlebt oder bei anderen gesehen hast und die dir bis jetzt vielleicht gar nicht so bewusst waren.
 10

Page 12
                        

Über die Dummheit der Entscheidungen.
 Kapitel 2
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An einem wunderschönen Sommertag, an dem ich ein paar Euros zu viel in der Tasche hatte, entschloss ich mich, neue Kleidung kaufen zu gehen. Nichts Großartiges. Ein paar T-Shirts, Hemden, vielleicht eine Hose. Voller Tatendrang machte ich mich auf den Weg. Und so stand ich da, in dieser übermäßigen Fülle an Auswahl. Ich wusste gar nicht, was ich zuerst anprobieren sollte, und leicht überfordert nahm ich eine Handvoll Kleiderstücke und machte mich auf den Weg zur Umkleidekabine. Dieses Spiel ging dann für rund eine Stunde bis ich mit einer vollen Einkaufstasche und einer erstaunlich leichten Geldbörse vor dem Geschäft stand und zufrieden den Heimweg antrat.
 Zuhause angekommen schlüpfte ich nochmals in die erlesene Auswahl und bemerkte plötzlich, dass mir einige der Teile doch gar nicht mehr so gut gefallen wie im Geschäft. Auf einmal platzt meine Freundin ins Zimmer und quengelt mich von oben bis unten zu. Die Vorwürfe gingen von „Wo warst du den ganzen Tag“ über „So viel Geld hast du ausgegeben“ bis hin zu „Das sieht alles scheiße aus“.
 Gut, beim letzten Punkt musste ich ihr ja teilweise Recht geben. Aber ehe ich mich versah, kam in mir ein Arsenal an Argumenten auf - und je mehr sie quengelte, desto besser wurden diese. Das ging sogar so weit, dass ich sie davon überzeugen konnte, welchen Nutzen jedes einzelne dieser Teile für mich hatte
 12
 ODER EINFACH NUR FAUL SIND.
 2.1 Warum wir nicht rational handeln.
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und warum ich genau dieses in dieser Farbe brauchte. Ich argumentierte so gut, dass ich die Sachen selbst wieder gut gefunden hatte - obwohl ich mich Minuten vorher dafür entschieden hatte, sie allesamt zurück zu bringen.
 Doch wie ist das möglich? Welche Mechanismen treten hier in Kraft? Und warum handeln wir manchmal so irrational, obwohl die Lösung doch auf der Hand liegt? Die Antwort liegt wiederum in der Faulheit unseres Gehirns. In der Psychologie nennt man diese auch Denkfehler oder Biases. Ein paar davon möchten wir dir in diesem Kapitel aufzeigen.
 2.1.1 Confirmation Bias
 Man sagt ja immer, wir Menschen sind der Durchschnitt der fünf Personen, mit denen wir uns am Häufigsten umgeben. Bis zu einem gewissen Grad mag das sogar stimmen - und dennoch stecken alleine in dieser Annahme eine Menge Gefahren.
 Bei wem suchst du eher Rat wenn du ein Problem hast:
 1. Bei einer Person, von der du weißt, dass sie dich versteht? Eine, mit der du reden kannst und ähnliche Probleme hat?
 2. Oder bei einer Person, die genau gegensätzliche Ansichten vertritt und dir deine Fehler aufzeigt?
 Die meisten Menschen würden Person 1 wählen. Aus gutem Grund. Oft brauchen wir auch nur jemandem zum Reden. Aber wundere dich nicht, wenn dir diese Person nicht helfen kann. Warum? Wir nennen es Confirmation Bias.
 Haben wir eine Entscheidung getroffen oder eine Meinung gefestigt, werden wir nach Gründen suchen, diese Meinung zu untermauern und zu bestätigen. Aus diesem Grund umgeben wir uns auch gerne mit Menschen die uns ähnlich sind. Das Problem dabei ist nur, dass diese Menschen nicht nur dasselbe Verständnis aufbringen, sondern auch denselben Blickwinkel, oder wie manche sagen würden, dieselbe Engstirnigkeit.
 Willst du Lösungen finden, dann such dort Rat, wo es unangenehm ist. Dies eröffnet dir neue Blickwinkel und Möglichkeiten. Eng damit zusammen hängt folgender Denkfehler …
 2.1.2 Die Verfügbarkeitsheuristik
 Bist du gerade auf der Suche nach einem neuen, roten Auto, wirst du überall rote Autos herumfahren sehen. Schwangere Frauen sehen öfter Väter und Mütter mit Kinderwägen. Und wenn du hungrig bist siehst du überall Imbissbuden. Doch nur, weil du diese wahrnimmst, heißt das nicht, dass es automatisch, mehr rote Autos, Kinder, oder Imbissbuden gibt.
 13
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Ein kleines Beispiel: Wie hoch schätzt du die Wahrscheinlichkeit ein, bei einem Autounfall ums Leben zu kommen? Wie hoch bei einem Flugzeugabsturz? Dieser Vergleich ist mittlerweile sehr ausgelutscht und dennoch schätzen die meisten Menschen viel zu niedrig bzw. zu hoch.
 Bei einer Autofahrt sind es gerade mal 0,000045 Prozent und bei einem Flug nur 0,00000007 Prozent. Die Wahrscheinlichkeit ist als um ein Tausendfaches geringer, mit dem Flugzeug abzustürzen, und dennoch schätzen wir den Unterschied viel geringer.
 Das liegt daran, weil in er Regel viel ausführlicher und länger über Flugzeugabstürze berichtet wird als über Autounfälle. Während ein Autounfall gerade mal im Bezirksblatt publik gemacht wird - bei ganz schlimmen in der Tageszeitung - werden Flugzeugabstürze über Wochen in allen Medien rauf- und runtergespielt.
 Wir schätzen also schlicht und einfach höher, weil wir mehr davon mitkriegen. Genau so funktionieren Medien. Je mehr einseitige Berichterstattung, desto eher glauben es die Menschen. Ja, ich weiß – was für eine Erkenntnis.
 Aber nun zurück zum Alltag. Speziell in Streitigkeiten verschlägt es uns schnell auf eine Seite, und plötzlich bekommen wir nur noch einseitig Gerüchte und Informationen mit. Auf diese Art und Weise verhärten sich die Fronten immer mehr, weil
 Gerüchte plötzlich zur Realität werden. Gib dich nicht mit nur einer Seite der Medaille zufrieden - hol dir die Ganze.
 2.1.3 Das Problem mit den versunkenen Kosten
 „Ich habe schon so viel in dieses Projekt gesteckt, jetzt kann ich nicht mehr aufhören.“
 Dieser Satz ist einer meiner Lieblingsphrasen, wenn es um Denkfehler geht. Immerhin kostet er uns regelmäßig viel Geld und Nerven.
 Unter versunkenen Kosten wird alles zusammengefasst, was wir jemals investiert haben und versunken ist, also nicht mehr wieder kommt. Das kann Geld, Motivation, Einsatz, Arbeit und mehr sein.
 Das Problem an der Sache ist, dass der Name auch tatsächlich das hält, was er verspricht, nämlich etwas, was nicht mehr wieder kommt. Nur, weil du soundso viele Stunden Arbeit in ein Projekt gesteckt hast, heißt das nicht, dass es sich letztlich auch bezahlt macht. Nur weil 50 Euro am Roulettetisch verspielt hast, heißt das nicht, dass du es zurückgewinnen wirst.
 Eines ist ganz gewiss - die Vergangenheit ist vorbei. Überleg dir also sehr gut, inwieweit deine Vergangenheit deine Zukunft beeinflussen soll. Bist du also an einem Punkt angekommen,
 14
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an dem du dir unsicher bist, ob du weitermachen sollst oder nicht, dann zieh einen klaren Schlussstrich unter all das, was bisher war. Betrachte rein Gegenwart und Zukunft. Wie viel musst du noch investieren und welche Chancen bringt es? Was vergangen ist, ist vorbei.
 2.1.4 Kognitive Dissonanz
 Doch was hat das jetzt alles mit den Sachen in meinem Kleiderschrank zu tun?
 Im obigen Beispiel mit dem Kleiderkauf bin ich der kognitiven Dissonanz unterlegen. Diese besagt, dass wir Menschen immer Recht behalten möchten - oder besser gesagt, dass wir stets bemüht sind, kongruent zu sein.
 Kaufe ich also Kleidung für teures Geld, so wäre es kongruent, dass mir die Sachen dann auch gefallen und ich sie trage. Tue ich das nicht, wäre ich ja ein impulsgesteuerter Shopaholic, der einfach mal macht, ohne vorher drüber nachzudenken. Zugebenermaßen ein Bild, das ich nicht gerne von mir teile.
 Also habe ich drei Möglichkeiten, um diese Dissonanz wieder ins Gleichgewicht zu bringen:
 1. Ich bringe die Sachen zurück.
 2. Ich gestehe mir einen Fehler ein.
 3. Ich rede mir die Dinge irgendwie schön und mache mir selbst weis, dass ich die Sachen doch aus irgendeinem Grund brauche.
 So irrational das auch klingen mag – viele Menschen wählen Alternative drei und verändern sich die Welt, einfach wie es ihnen gefällt. Da ich mich kenne, hätte ich mich wahrscheinlich für Alternative 1 entschieden. Doch dann kam alles anders.
 Meine Freundin hat mir die Entscheidung in eindrucksvoller Weise abgenommen. Alternative 1 benötigt Zeit, die ich in den Sekunden des Vorwurfs natürlich nicht hatte. Also blieben mir genau zwei Möglichkeiten: den Fehler einzugestehen, oder ihn zu rechtfertigen. Nun ist es ja schon schwer, einen Fehler für sich selbst einzugestehen - aber vor anderen Person, und dann noch vor der eigenen Freundin, schmerzt das dem Ego schon sehr.
 Nun ja - die Freundin ist mittlerweile weg, aber die Sachen hängen immer noch Schrank. So ist das also mit kognitiven Dissonanz.
 Es gibt eine ganze Menge mehr von diesen Denkfehlern, die in den vergangenen Jahrzehnten erforscht wurden. Dies stellt nur eine kleine Auswahl dar und soll einmal mehr verdeutlichen, dass unsere Handlungen zu einem Großteil weder rational, noch bewusst getroffen werden. Vieles läuft aufgrund von unbewussten Mustern ab, die wir nie gelernt haben zu beeinflussen.
 15
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Wie bereits erwähnt, sind viele dieser Muster äußerst effektiv und hilfreich. Andere wieder halten dich von deinen Zielen ab. Mentale Selbstverteidigung bedeutet, deine Muster zu kennen und sie für dich zu nutzen. So bringt dich nichts mehr aus der Bahn und du bist gewappnet für alles, was noch kommen mag.
 Starte jetzt mit uns in die erste Kerndisziplin der mentalen Selbstverteidigung - die Perfektion des Toolkits.
 16
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Selbstverteidigungs-Toolkit.
 Kapitel 3
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Sprache ist eine der wichtigsten Kommunikationsmöglichkeiten, die wir zur Verfügung haben. Schon dieser erste Satz war sehr schwammig formuliert. Was soll das überhaupt heißen? Was ist Kommunikation und Sprache? Welche Quellen gibt es noch?
 Und genau da sind wir schon im Kern dieses Kapitels angelangt: Sprache ist ungenau und voller Fehler. Was ich sage, muss beim anderen nicht genauso ankommen, wie ich es gemeint habe.
 Nur zur Erklärung: Es geht hier nicht um Dinge wie z. B. Körpersprache, welche ja auch eine Form der Kommunikation ist. In diesem Kapitel beschäftigen wir uns hauptsächlich mit der gesprochenen
 Sprache - also Wörtern, Sätzen und Sprachmustern.
 Schon im Begriff NLP findet sich ein Bezug dazu. Zerlegt man die Wörter „Neuro-Linguistisches Programmieren“ in ihre Einzelteile, so bedeutet das nichts anderes, als mit Sprache (Linguistik) Gedanken (Neuro) zu beeinflussen (Programmieren). Klar beinhaltet NLP mittlerweile viel mehr als nur das gesprochene Wort - dennoch ist Sprache auch heute noch ein Grundkonzept in dem Modell.
 Leider wird die Bedeutung des NLP oft missverständlich gedeutet. Es geht nämlich nicht darum, wie viele glauben mögen, andere durch den Einsatz von Sprache zu beeinflussen, also aktiv und
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 WIE SPRACHE UNSERE GEDANKEN BEEINFLUUST
 3.1 Die Macht der Sprache.

Page 20
                        

bewusst zu manipulieren. Vielmehr geht es darum, die eigenen Sprachmuster zu identifizieren und so die eigene Ausdrucksweise und Wahrnehmung für Sprache so zu schärfen, dass sie innere Ressourcen freisetzt, anstatt sie einzuengen.
 In diesem Zusammenhang kann also gesagt werden, dass Sprache auch einer der zentralen Bestandteile für mentale Selbstverteidigung ist.
 Sprache formt nämlich nicht nur Gedanken, sondern auch Werte, Glaubenssätze und die eigene Identität. Immer wieder trifft es mich, wenn Eltern zu ihren Kindern Dinge sagen wie „Du kannst das nicht“, oder „Das geht nicht“.
 Alleine diese kleine Aussage verhindert schon so vieles – nämlich, dass ein junger Mensch lernt, Dinge auszuprobieren und selbst Fehler zu machen. Vielleicht lernt dasselbe Kind dadurch nie, dass Fehler zum Lernen dazu gehören und man auch ab und zu über seine Grenzen gehen muss, um weiter zu kommen. Wird dieser Satz oft wiederholt, so kann man sich schon vorstellen, wie stark das Selbstvertrauen dieser Person später mal aussehen wird.
 Übrigens gibt es heutzutage schon Studien darüber, dass Kindern, deren Eltern sie dazu ermutigen, öfter eigene Erfahrungen zu machen, später selbstbewusster sind. Du siehst also, wie ein kleiner Satz eine Zukunft prägen kann.
 Das Schlimme daran ist, dass Kinder sich nicht dagegen wehren können. Sätze wie diese hören wir täglich. Du wirst gar nicht glauben, wie oft du sie selbst aussprichst. Wir möchten dir einfach dabei helfen, bewusster mit Sprache umzugehen und damit Gutes zu tun - für dich und für andere.
 Die folgenden Sprachmuster werden dir dabei helfen, um umfassendes Verständnis für die Anwendung der Sprache auf mentale Selbstverteidigung zu geben.
 3.1.1 Ursache- Wirkung
 Besonders tiefgreifend ist das Sprachmuster der Ursache-Wirkungs-Beziehung. Es baut Zusammenhänge auf, wo eigentlich kein Zusammenhang besteht. Das macht sie aber umso kraftvoller.
 Mir fallen dazu Sätze ein wie:
 • „Immer wenn es regnet, fühle ich mich schlecht“
 • „Wenn ich meinen Chef sehe, kommt in mir schon dieses Gefühl hoch“
 Hier gilt es vorsichtig zu sein, denn wird einmal ein Ursache-Wirkungs-Muster etabliert, entsteht dadurch schnell eine sich selbst erfüllende Prophezeiung.
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• „Was genau löst dieser Regen in dir aus?“
 • „Was macht der Chef genau?“ „War es einmal anders?“
 Du merkst schon wie schwierig es ist, derartige Zusammenhänge, die gar keine sind, aufzulösen. Wenn du sie jedoch in dir selbst erkennst, dann mache dir bewusst, dass es keinen rationalen Grund dafür gibt und hinterfrage selbst, was der Auslöser war. Suche im besten Fall ein einziges Beispiel in dem es nicht so war. Du findest bestimmt eines und es macht die Sache erhebliche leichter.
 3.1.2 Fehlender Bezugsindex
 Dieses Sprachmuster bedient sich einer ganz simplen Methodik. Es reißt einfach einen Satz so aus dem Zusammenhang, sodass der komplette Bezug dazu fehlt. Dieser Umstand macht dieses Muster aber umso kraftvoller, da es plötzlich unantastbarer und schwerer zu verändern wird. Typische Beispiele hierfür wären:
 • „Das macht man nicht“
 • „Viele Köche verderben den Brei“
 • „Wer A sagt muss auch B sagen“
 Dir fallen bestimmt auch noch hunderte mehr ein. Derartige Aussagen sind schon so weit verbreitet, dass sie einfach nicht mehr hinterfragt werden. Ich denke mir selbst dann immer, ob ich mir wirklich eine Tür vor der Nase zuschlagen lassen möchte, oder doch noch mal überprüfen sollte, was hinter dieser Aussage steckt. Also frage ich nach:
 • „Was genau macht man nicht?“ „Was passiert wenn man es doch tut?“
 • „Verderben immer mehrere Köche den Brei oder gibt es Beispiele, in denen der Brei besser geworden ist?“
 • „Was passiert wenn ich C sage?“ „Warum muss man das?“
 Diese Fragen mögen auf den ersten Blick zwar unglaublich komisch klingen, schwächen das Argument aber ab oder zerstören es sogar.
 Lass dir nicht von anderen sagen, was richtig und falsch ist, sondern hinterfrage. Wenn du dann selbiger Meinung bist dann kannst du es gerne für dich so annehmen. Aber nicht einfach nur so.
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3.1.3 Verlorener Sprecher
 Ähnlich wie beim fehlenden Bezugsindex wird dieses Mal einfach der Urheber einer Aussage weggelassen. Genauso wie du auch in den obigen Beispielen mit den Köchen oder dem A-und-B-Sagen immer Fragen kannst, wer das gesagt hat oder von wem die Aussage stammt.
 Richtig angewandt kann dieses Sprachmuster aber noch mehr, denn es untermauert Argumentationen ohne wirkliche Grundlage.
 • „Studien haben ergeben, dass…“
 • „Wissenschaftler haben erwiesen, dass…“
 • „Man hat erkannt, dass…“
 • „Fremde Menschen sind böse“
 Tatsächlich ist es ein oft gebrauchtes Mittel in der Kommunikation, einfach seine eigenen Argumente durch andere untermauern zu lassen. Doch eine einfach Frage zerschlägt den unvorbereiteten Sprecher sofort:
 • „Wer hat die Studien durchgeführt“ „Was genau wurde dabei erhoben?“
 • „Welche Wissenschaftler?“ „Was war ihr Fachgebiet“
 • „Wer hat das erkannt?“
 • „Wer sagt das“
 Wir nehmen oft Meinungen von Autoritätspersonen ungefragt an. Problematisch wird es dann, wenn sie es nicht mal selbst sagen sondern ihnen unterstellt wird, dass sie dies tun. Auch in der Werbung ist das nichts anderes. Promis bekommen einen Text vorgelegt, den sie dann vor den Kameras mit einem breitem Grinsen runterbeten. Doch würden sie das wirklich selbst auch sagen? Offensichtlich macht es keinen Unterschied. Sei deshalb sehr kritisch mit solchen Aussagen und frage beinhart nach, denn:
 „Wissenschaftler haben erwiesen, dass Menschen alles glauben, wenn man behauptet, Wissenschaftler hätten es herausgefunden.“ :-)
 3.1.4 Präsuppositionen
 Sie werden auch Vorannahmen genannt, sind oft relativ schwer zu erkennen und vielleicht gerade deshalb so effektiv. Das Problem an ihnen ist, dass sie uns ganz unbewusst einen Rahmen überstülpen, dem wir schlussendlich auch oft entsprechen.
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„Möchten Sie sich heute oder morgen treffen?“
 „Möchten Sie sich den Vertrag nochmals durchlesen, bevor Sie ihn unterschreiben?“
 „Nach dem Essen fahren wir los“
 Du weißt was in diesen Sätzen passiert. In allen wird etwas vorausgesetzt, was vielleicht vorher gar nicht besprochen wurde. Haben wir überhaupt schon gesagt, dass wir uns treffen oder ich den Vertrag unterschreibe? Auch der letzte Satz setzt voraus, dass es Essen geben wird.
 Diese Vorannahmen wirst du zu Hunderten in deinen täglichen Aussagen wiederfinden. Sie spiegeln in gewisser Weise deine interne Realität wieder und geben an, was du für wahr hältst. Achte bewusst darauf, ob diese Wahrheiten wirklich von dir oder von anderen stammen.
 3.1.5 Modaloperatoren
 Jeder kennt diesen einen Menschen, der so unglaublich viel redet, dass man wahnsinnig werden könnte. Einmal im Gespräch ist es schwer wieder zu entkommen. Wie auch, dazu müsste man ja auch mal zu Wort kommen und einfach aufstehen und gehen ist auch irgendwie unhöflich. Doch es
 gibt eine einfache Strategie, die wahrscheinlich jeder von uns kennt:
 „Ich kann leider gerade nicht mehr reden, denn ich muss noch...“
 „Können“ und „müssen“ sind eben genau solche Modaloperatoren. Neben können und müssen gibt es noch wollen, dürfen, sollen...
 Genauer betrachtet sagt aber jedes dieser Worte etwas anderes aus. Müssen und sollen sind zwei Wörter, die einen gewissen Zwang bedeuten und ultimativ sind. Es gibt ja keine andere Möglichkeit als es zu tun. Wenn du noch genauer hinsiehst, nimmt dir dieser Zwang die komplette Eigenverantwortung. Übersetzt würde das so viel heißen wie „Irgendwer hat mir gesagt, ich muss das jetzt tun, und ich kann leider nichts daran ändern“.
 Mein Opa sagte ja immer „Müssen tut man nur sterben“. Und genau so ist es auch.
 Jetzt ist es natürlich in einem Fall, wo man einfach nicht weiterreden will, überaus angenehm zu sagen, dass irgendjemand anderes sagt, ich müsse jetzt aufhören zu reden. Eigentlich ist das nur eine Ausweichstrategie - denn in Wirklichkeit will man doch nur einfach nicht mehr.
 Man nennt die beiden Wörter müssen und sollen deshalb „Modaloperatoren der Notwendigkeit“.
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Wie du siehst, liegt da also ein Riesenunterschied im Detail begraben. Denn Wörter wie können, wollen und dürfen eröffnen stattdessen Wahlmöglichkeiten. Niemand zwingt dich - es ist eine freie Entscheidung. Und dieser Unterschied ist essentiell. Man nennt sie deshalb „Modaloperatoren der Möglichkeit“.
 Ersetze diese Wörter der Notwendigkeit doch mal mit denen der Möglichkeit. Ein „ich muss diese Arbeit noch fertig schreiben“ wird dann zu einem „Ich will diese Arbeit noch fertig schreiben“.
 Merkst du, wie es sich schon ganz anders anfühlt? Wir leben nun mal in einem System mit anderen Menschen - und ab und zu ist es auch notwendig, etwas zu tun. Das heißt aber noch lange nicht, dass du es nicht anders für dich wahrnehmen kannst. Denn tatsächlich willst du es doch. Vielleicht willst du nicht diese eine Arbeit schreiben - aber du willst dein höheres Ziel erreichen, nämlich im Job aufzusteigen oder die Uni abzuschießen. Also willst du es doch. Auf eine gewisse Art und Weise. Niemand zwingt dich zu irgendetwas, es ist immer deine Entscheidung. Und auch wenn es sich in dem Moment unangenehm anfühlt, ist es deine Entscheidung - ob es unangenehm bleibt, oder du es änderst.
 Denn bitte vergiss eines nicht: „Müssen tust du nur sterben.“
 Ein kleines Detail am Rande. Setzt du vor oder nach einen Modaloperator der Möglichkeit ein „nicht“ so werden sie zu
 „Modaloperatoren der Unmöglichkeit“. Du kannst jetzt selbst entscheiden, ob du das willst oder nicht.
 Sprache ist ein unglaublich mächtiges Werkzeug. Gleichzeitig eines, das wir nie gelernt haben zu bedienen. Unsere Worte bringen große Verantwortung mit sich, denn sie beeinflussen dich selbst und andere. Wir hoffen, dir in diesem Kapitel die Wichtigkeit zumindest ins Bewusstsein gerufen zu haben. Die Techniken zu meistern ist schließlich ein andauernder Prozess, der es aber Wert ist in Gang gesetzt zu werden.
 Mentale Selbstverteidigungskünstler sind selbstbestimmt - sie wissen, was sie tun und warum sie es tun. Sie helfen gerne anderen, aber achten immer auch darauf, dass es ihnen dabei gut geht. Sie wissen, dass Stress immer nur im Außen existiert - die Frage ist nur, ob dadurch innerer Druck zugelassen wird. Mentale Selbstverteidigungskünstler sind Stress ausgesetzt - jedoch ohne inneren Druck.
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Wie eingangs erwähnt, leben wir in sozialen Systemen, die sich wechselseitig beeinflussen. In diesem Kapitel betrachten wir jene Mechanismen, die du wahrscheinlich schon tausende Male selbst erlebt und im besten Fall auch beobachtet hast. Wir werden sie aus den verschiedensten Blickwinkeln beleuchten und dir so ein breites Verständnis für die eigene Anwendung mitgeben. Besonderen Dank möchten wir an dieser Stelle dem Psychologen Robert Cialdini zukommen lassen, der die folgenden Konzepte über Jahrzehnte hinweg erforschte und sie uns auf diese Weise zugänglich gemacht hat.
 3.2.1 Wie du mir, so ich dir - Das Konzept der Reziprozität
 Es war Ende Dezember 2012, als ich im Zentrum Istanbuls die Einkaufsstraßen herumspazierte. Ein paar Tage, bevor ich die Jahreswende über den Dächern der Stadt feiern sollte, wollte ich mich nochmals den kulinarischen Genüssen hingeben. Also trieb es mich in eine typisch türkische Bäckerei. Türkischen Honig kannte ich bis dato nur von den Jahrmärkten in meiner Heimatstadt.
 So kam es mir gerade recht, dass schon am Eingang meterlange Bahnen dieser süßen Köstlichkeit in allen möglichen Farben aufbereitet waren. Mit oder ohne Streusel, Kokos oder Mandeln. Ein Mitarbeiter stand gleich daneben und
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teilte den Besuchern mit einer überdimensional großen Schere in der Hand kleine Stücke aus. Dankbar nahm ich an und dachte mir noch nichts dabei.
 Schließlich war ich da. Eine riesengroße Theke mit dutzenden Sorten türkischem Honig, aufgeschüttet auf farbenfrohe Zuckerberge. Dass ich schon zu Beginn nur „kosten“ wollte und eigentlich gar nicht so viel brauchte, macht mir die Sache mit der Auswahl nicht wirklich leichter. Und wieder kam ein netter Mitarbeiter und war so freundlich, mich von ein paar Sorten probieren zu lassen. Spätestens jetzt war ich voll. Mein Verlangen war gestillt. Und dennoch hatte ich das Bedürfnis, noch mehr zu kaufen. Doch warum ist das so?
 Das Gesetzt der Reziprozität besagt, dass wir ein inneres Bedürfnis haben, etwas zurückzugeben, wenn wir etwas bekommen. Du kennst das bestimmt aus deinem täglichen Leben. Freunde laden dich ein, und sofort wird eine Gegeneinladung ausgesprochen. Dieses Verhalten ist ganz natürlich und erleichtert uns seit Jahrtausenden das Leben in sozialen Systemen. Wie jedes andere Manipulationsmuster tritt es also ganz natürlich auf. Wir haben einfach im Laufe der Zeit gelernt, dass es zum einen funktioniert und zum anderen auch noch nützlich ist.
 Ein besonders gefinkelter Zeitgenosse könnte sich dieses Muster nun zu Nutze machen - und zum Beispiel türkischen Honig am Eingang einer Bäckerei verschenken, um ein Gefühl des Etwas-Zurück-Geben-Müssens im Kunden zu erwecken.
 Dieses Muster ist so tief in uns verankert, dass es sogar auf diese plumpe Art und Weise funktioniert. Studien haben beispielsweise ergeben, dass Kunden in einem Restaurant mehr Trinkgeld geben, wenn sie zur Rechnung dazu noch eine kleine Aufmerksamkeit in Form einer Süßigkeit bekommen. Bedenkt man nun, was diese Leckerei im Vergleich kostet, kann man sich schon mal ausrechnen, dass es wohl billiger sein würde, darauf zu verzichten, und diese besser am Supermarkt an der Ecke kauft. Für das Prinzip der Reziprozität ist das aber egal. Es funktioniert - so oder so.
 Mentale Selbstverteidigung heißt nun auch, gewisse Dinge nicht zu tun, wenn du eigentlich keine Lust dazu hast. Ich rede dabei gar nicht von übermäßigem Egoismus - manchmal muss man eben über seinen Schatten springen. Aber denk doch mal nach, wie oft du schon jemandem eine Gefälligkeit erwiesen hast, nur weil du das Gefühl hattest, etwas zurückgeben zu müssen. Schlimmer noch, wenn diese dann in keinem Verhältnis zur ursprünglichen Leistung steht. Die goldene Regel, die wir dir in diesem Zusammenhang mitgeben möchten:
 Sag einfach mal NEIN.
 Jetzt, wo du das Prinzip kennst, ist dir wahrscheinlich klar, woher dieses unangenehme Gefühl im Bauch kommt, wenn du alleine daran denkst, der Reziprozität mal nicht nachzugeben. Dennoch glaube uns eines - es wird dir auf lange Sicht gesehen unheimlich gut tun, ein bisschen mehr auf dich selbst zu
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achten und die Reziprozität mal sein zu lassen, was sie ist. Nämlich ein einfaches Konzept - nicht mehr und nicht weniger.
 3.2.2 Kontrastprinzip
 Mal ganz ehrlich. Würdest du quer durch die halbe Stadt fahren, wenn dort dieses neue Autoradio, das du dir schon lang kaufen willst, von 80 auf 50 Euro reduziert ist? Sehr wahrscheinlich ja.
 Würdest du auch durch die halbe Stadt fahren, wenn dieses neue Auto, das du dir schon lange wünschst, statt 58.990 nur 58.960 Euro kosten würde? Sehr wahrscheinlich nein.
 Und so wie deine erste Tendenz gerade ausgefallen ist, handeln die meisten Menschen. Von außen betrachtet ist das alles andere als rational. 30 Euro sind 30 Euro - aber im Vergleich ist die Ersparnis im ersten Beispiel eben fast die Hälfte und im zweiten weniger als 0,1 Prozent.
 Das Problem dabei ist, dass Menschen viel zu oft vergleichend denken und nur ganz selten absolut. Diese Art zu denken hilft uns vielen Situationen, in anderen wiederum hindert sie uns enorm oder kostet richtig Geld.
 Bleiben wir beim Autokauf. Wie mir ist es mit Sicherheit auch dir schon mal Ähnliches passiert. Kaum ist die Kaufentscheidung gefallen, kommen auch noch die
 vollautomatische Klimaanlage, das noch tollere Radio und die Ledersitze dazu. „Ist ja auch schon wurscht“, würden wir in Österreich sagen. Tatsächlich aber handelt es sich um einen ganz schwerwiegenden Denkfehler. Das passiert uns aber nicht nur so beim Autokauf. In den meisten Digitalkameras ist mittlerweile keine Speicherkarte mehr standardmäßig enthalten. Und bei der Suppe im Restaurant muss man das Brot extra bezahlen.
 Mit Sicherheit kennst du hunderte dieser Beispiele. Und immer steckt dasselbe Denkmuster dahinter. Wir relativieren uns die Entscheidung in dem Moment, in dem wir sie gefällt haben. Oder würdest du zu deinem Schatz heimgehen und sagen: „Schau mal, ich hab die Digitalkamera aus dem Prospekt statt um 499,- um 600,- Euro gekauft.“ Mit Sicherheit nicht. In deinem Kopf kostet sie immer noch 499,- obwohl Stativ, Tasche und Speicherkarte den Preis gerade um 20 Prozent erhöht haben. Ziemlich gewieft von den Herstellern, das stimmt. Und sie werden es weiter machen. Warum? Weil es anscheinend egal ist.
 Gerade wenn es um Geld geht, denke eher absolut statt relativ. Immerhin verdienst du es ja auch genau auf diese Weise.
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3.2.3 Commitment
 Erst vor Kurzem begegnete mir einer dieser Spendensammler auf einer belebten Einkaufsstraße in der Wiener Innenstadt. Das ist genau die Art von Menschen, vor denen die meisten schon von Haus aus einen weiten Bogen machen oder sich kurz davor noch die Ohrstöpsel ins Ohr klemmen und so tun als würden sie nichts hören. Das Portfolio reicht von der Rettung des Regenwaldes über den Schutz von bedrohten Tierarten bis hin zur Neusanierung von denkmalgeschützten Monumenten. An sich sehr edle Vorhaben, und ich bringe auch den Menschen, die sich mit Herz und Seele dafür einsetzen, den höchsten Respekt entgegen. Darum soll es an dieser Stelle auch gar nicht gehen, denn sie alle haben eines gemeinsam: Sie sind top-geschult, in Menschen Bedürfnisse zu wecken, die vorher noch gar nicht vorhanden waren.
 Aus diesem Grund mache ich mir immer die Mühe, wenn ich gerade ein paar Minuten meiner Zeit opfern kann, mit diesen Personen zu sprechen. Ich studiere regelmäßig deren Strategien und finde es immer wieder spannend, wie selbst ich mir schwer tue, „Nein“ zu sagen, sobald ich ins Gespräch verwickelt wurde. Lange habe ich mich gefragt, woran genau es liegt - bis ich dahinterkam, dass ich mich schon ab der ersten Sekunde praktisch im Netz verfangen habe.
 Es beginnt mit einer simplen Frage, hinter der niemand etwas Schlimmes vermuten würde: „Hey, magst du Tiere?“. „Fühlst du dich wohl in der Natur?“. Oder „Liegt dir Kultur am Herzen“.
 Nun gut. Würde man einen Querschnitt über alle Menschen in unserem Kulturkreis ziehen, kann man davon ausgehen, dass 99 Prozent der Menschen die Frage mit Ja beantworten würden. Selbst diejenigen, die keine Tiere, Natur oder Kultur mögen, würden wahrscheinlich zustimmen. Wie steht man denn dann da. Eine harmlose Frage, oder?
 Weit gefehlt. Diese Frage triggert nämlich einen ganz bestimmten Mechanismus - das Commitment. Dieses besagt, dass wir eine natürliche Tendenz haben, den Dingen, die wir sagen auch gerecht zu werden. Wiederum ein ganz normales Verhalten. Stell dir nur mal vor, wir könnten uns auf gar nichts mehr verlassen. Ein Zusammenleben wäre kaum möglich.
 Zurück zum Beispiel mit den eingangs gestellten Fragen. Im Verlauf des Gesprächs kann nun der Gesprächspartner jede nur erdenkliche Information mit deiner ursprünglichen Aussage kombinieren. Zum Beispiel könnte das so aussehen:
 „Du hast du gesagt, du magst Tiere? (Kopfnicken) Möchtest du es dann wirklich zulassen, dass diese arme Rasse seit Jahrzehnten gejagt wird und bald auszusterben droht? (Natürlich nicht) Wir können was daran ändern. Mit einer kleinen Spende von ganz wenigen Euros kannst du helfen, dass dieses arme Lebewesen eine Zukunft hat!“
 Natürlich ist das jetzt ein extrem abgekürzter Prozess. Aber nochmal. Mit dieser einfachen Strategie kann eine simple Aussage so aufgebaut werden, dass am Ende nur übrig bleibt:
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„Wenn du Tiere magst, dann spende.“
 Da du aber am Anfang ein Commitment abgegeben hast, dem du unbedingt entsprechen willst - weil du eben gesellschaftlich so programmiert bist - wirst du mit höherer Wahrscheinlichkeit deiner Aussage entsprechen und wirklich spenden.
 Achte also genau darauf, was du sagst und wann du zustimmst. Übrigens wirkt ein derartiges Commitment nochmals viel stärker, wenn es von einem selbst kommt und nicht nur bejaht werden muss. So etwas nennt man dann Zugeständnis – und es kommt sehr häufig in Streitgesprächen vor, bei denen die Emotion der Kognition überwiegt.
 Aus Sicht der mentalen Selbstverteidigung ist das ein sehr wichtiger Punkt. Immerhin möchtest du ja selbstbestimmt leben und nicht Dinge tun müssen, nur weil du dich aufgrund irgendwelcher sozialer Normen dazu verpflichtet fühlst. Wiederum ist Nein sagen Trumpf. Oder was glaubst du, würde der Spendensammler sagen, wenn du seine Frage mit einem bestimmten Nein konterst? Richtig geraten. Vermutlich gar nichts, weil du jegliche Argumentationsgrundlage für das Gespräch von Anfang an im Keim erstickst.
 3.2.4 Soziale Bewährtheit
 Oft machen wir uns aus diesen sozialen Normen ja auch einen Spaß. So geschehen beim jährlichen myNLP Weihnachtspunschen an einem Wiener Christkindlmarkt. Traditionell wird dort auch immer ein riesengroßer Nadelbaum in der Mitte des Platzes aufgestellt. In der lustigen Runde kamen wir auf einmal auf das Thema „soziale Bewährtheit“ zu sprechen - und gut aufgewärmt vom Beerenpunsch waren wir natürlich auch sehr motiviert, diesen Effekt in der Praxis zu testen. Also stellte sich zuerst Patrik unter den Baum, schaute mit großen Augen in Richtung Spitze, deutete sogar noch mit dem Finger darauf und tat so, als würde da irgendwas ganz Tolles zu sehen sein.
 Aus sicherer Entfernung krümmten wir uns natürlich vor lachten, als immer wieder Menschen stehen blieben und tatsächlich etwas zu finden versuchten. Diese blieben aber meist nicht lange und verschwanden auch nach ein paar Sekunden wieder. Weil wir Patrik, der mittlerweile ein paar Minuten da stand, nicht so alleine lassen konnten, gesellte sich Verena zu ihm und erfreute sich ausgelassen, ebenfalls mit Blick nach oben, über das „Spektakel“.
 Diesmal passierte etwas Erstaunliches. Immer mehr Menschen bleiben stehen und schauten auch gespannt auf die leere Baumkrone. Auch sie verschwanden mit der Zeit - jedoch nach etwas längerem Aufenthalt. Schließlich wollte auch ich mir den Spaß aus der Nähe ansehen und stellte mich zu ihnen. Und
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siehe da. Es bildete sich eine richtige Traube voller Menschen um uns, die plötzlich auch scheinbar was zu sehen glaubten.
 Schlussendlich brachen wir das Experiment ab, weil einfach kein Ende in Sicht schien. Das Spannende an der Sache ist jedoch, dass scheinbar ein Mensch alleine nur kurz die Aufmerksamkeit auf sich lenken kann. Je mehr Menschen jedoch hinter einer Sache stehen, desto eher schenkt man ihnen Glauben. Und dabei ist es auch erwiesen, dass es völlig egal ist, ob offensichtliche Lüge oder Wahrheit. Rein die Masse zählt.
 Ich kann mich noch an ein Gespräch mit einem Türsteher erinnern. Auch er hat mir gesagt, dass teilweise absichtlich vor dem Club Schlangen gebildet werden, obwohl der Club selbst leer ist. Und das nur, um den Anschein der Begehrtheit zu wecken und noch mehr Menschen anzuziehen.
 Schon seit Jahrtausenden funktioniert dieses Konzept und das mit gutem Grund. Menschen sind Herdentiere. Die Gruppe gibt Sicherheit. Nur gemeinsam konnten wir so lange in der freien Wildbahn überleben. Einmal aus der Gruppe ausgestoßen, galt man als nicht überlebensfähig, zumindest über längere Zeit. So war es natürlich erstrebenswerter, sich der Gruppenmeinung anzupassen. Das Risiko wäre sonst einfach zu groß. Wie so oft ist dieses an sich nützliche Verhalten in vielen Situationen heutzutage nutzlos. Ist etwas nur besser, weil es viele andere auch gut finden? Und woher
 wissen die anderen, was mir gut tut? Ganz einfach - wissen sie nicht.
 Selbiges gilt für das Promi-Syndrom. Diese Menschen werden von vielen Menschen gemocht. Also muss das, was sie sagen und tun, richtig sein. Wie sonst kann es sein, dass Männer haufenweise teure Rasierer kaufen, nur weil Tiger Woods oder David Beckham dieselben benutzen? Ist er deshalb wirklich besser? Wieder mal ganz einfach - ist er nicht zwangsläufig. Aber dennoch wirkt es. Ich meine, ich würde noch verstehen, wenn Tiger Woods mir einen Golfschläger empfehlen würde. Aber einen Rasierer?
 Gut, ich denke du weißt, worauf ich hinaus will. Lass dich nicht lumpen mit solchen simplen Dingen. Verschaff dir etwas Abstand und bilde dir deine eigene Meinung. Ich weiß, es sind automatische Muster, fest in uns verankert und oft ausgenutzt. Aber jetzt, wo du sie erkennst, fällst du hoffentlich nicht mehr so oft darauf rein. Mentale Selbstverteidigung erfordert eben eine Menge Reflexion.
 3.2.5 Sympathie
 Schau dich doch mal in deinem Freundeskreis um und überlege dir doch mal, wie viele von diesen lieben Menschen du sympathisch findest.
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Du siehst also, mit sympathischen Menschen umgibt man sich einfach viel lieber.
 So dumm es auch klingen mag. Klar findest du deine Freunde sympathisch. Aber genauso einfach ist es. Wenn wir einen guten Draht zu unseren Mitmenschen haben, folgen wir ihnen viel einfacher. Wir beeinflussen uns dann gegenseitig - ständig, völlig unbewusst. Sympathie ist aber auch etwas, was relativ schnell entsteht und auch schnell wieder verschwinden kann. Besonders hinterfragen solltest du, wenn dir jemand total sympathisch ist, der offensichtlich etwas von dir will. Denn Sympathie ist erlernbar und ich möchte niemandem etwas unterstellen - aber sie ist und bleibt das effektivste Beeinflussungstool.
 Eng damit verknüpft sind Komplimente. Studien haben ergeben, dass Komplimente selbst dann funktionieren, wenn sie offensichtlich gelogen sind. Stell dir doch nur mal vor, sie werden ehrlich und kongruent kommuniziert - welch wundervolles Mittel sie dann darstellen!
 Seien wir uns doch mal ehrlich, wann hast du letzte Mal einer Person ein Kompliment gemacht, von der du nichts wolltest. Ziemlich lange her, oder? Das finde ich persönlich sehr schade. Stell dir doch mal vor, wie viele gute Gefühle du in die Welt bringen kannst. Und keine Sorge - gute Gefühle werden nicht weniger, wenn man sie teilt.
 Mentale Selbstverteidigung ist keineswegs nur auf dich gerichtet. Klar ist es wichtig, dass es dir gut geht. Aber wenn du anderen Menschen auch dazu verhilfst, sich gut zu fühlen, kommt das in doppelter Weise auf dich zurück. Eine positive Aufwärtsspirale sozusagen.
 In diesem Sinne möchte ich an dieser Stelle eine Bitte an dich richten. Nimm dir die Zeit und mach jeden Tag einer Person ein Kompliment, völlig unverbindlich. Die Reaktion, die du bekommst, wird unbezahlbar sein.
 Abschließend zu diesem Kapitel möchte ich dir sagen, dass es natürlich eine Vielzahl derartiger Effekte gibt. Diejenigen, die wir in diesem Buch vorgestellt haben, stellen nur eine kleine Auswahl dar. Dennoch kannst du alleine durch deren Anwendung schon enorme Erfolge für dich und deine Mitmenschen erzielen. Bleib dran und probier´s einfach aus.
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DENKE AUCH ABSOLUT
 Ein Euro ist ein Euro, egal ob Teil einer 5
 oder 500 Euro Note. Doch das trifft nicht
 nur auf Geld zu. Vergleiche dich nicht so oft
 mit anderen. Du bist toll so wie du bist- und
 andere sind einfach anders.
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 TRAU DICH NEIN ZU SAGEN
 Ich weiß, du magst deine Mitmenschen und
 tust ihnen gern Gutes. Nimm dir aber auch
 das recht heraus, dir selbst wichig zu sein.
 Zusammenfassung
 ACHTE AUF DEINE WORTE
 Etwas Gesagtes kann man schwer
 zurücknehmen und baut Druck auf. Trau
 dich auch mal Nein zu sagen. Das kann ich
 gar nicht oft genug betonen.
 NUR WEIL ES ALLE TUN, IST
 ES LANGE NICHT RICHTIG
 Es ist nicht wichtig was andere tun oder
 denken. Viel wichtiger ist was du willst. Lass
 dich nicht von Tiger Woods blenden.
 SCHENKE GUTE GEFÜHLE
 Genauso wie du dich über Komplimente
 freust, freuen sich auch andere. Nur einer
 muss eben damit anfangen. Schenke gute
 Gefühle und werde dadurch glücklicher-
 sagen Studien, nicht nur ich.
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Das mentale Fundament.
 Kapitel 4
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Fühlst du dich stark und unerschütterlich, wetterfest und auf alles gefasst, was auch immer kommen mag? Wenn das so ist, dann gratuliere ich dir recht herzlich - du gehörst zu den Menschen, die nichts so leicht aus der Bahn wirft. Ein Fels in der Brandung eben.
 Vielleicht aber gehörst du auch zu diesen Menschen, die durchaus noch den einen oder anderen Ziegelstein für ihr unerschütterliches Fundament gebrauchen könnten. In beiden Fällen wirst du dir in diesem Kapitel mit Sicherheit einiges für dich mitnehmen.
 Die Basis für eine erfolgreiche mentale Selbstverteidigung ist nämlich genau das - eine solide und unerschütterliche Basis.
 Die Bausteine dafür werden wir dir in diesem Kapitel mitgeben.
 Wir haben für dich zu Beginn eine kleine Checkliste ausgearbeitet - sozusagen eine Bestandsaufnahme, die dir zeigen soll, von welchem Startpunkt wir uns gemeinsam losbewegen. Das ist sehr wichtig, oft noch viel wichtiger als ein klares Ziel zu haben. Warum?
 Ich vergleiche das immer mit einem Navigationssystem. Selbst wenn du dein Ziel kennst, die genaue Adresse Postleitzahl und Hausnummer eingetippt hast, wird es dich nirgends hinführen, wenn du nicht vorher deine eigenen Koordinaten angegeben hast. Es gibt nichts Blöderes, als eh schon zu spät dran zu sein, das Navi zeigt nur bunte
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 ODER WAS DU ÜBER DICH WISSEN SOLLTEST.
 4.1 Wer bin ich?
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Linien, die den Weg angeben, und auf einmal kommt ein Tunnel und das Signal ist weg. Und auf einmal ist dein Ziel vollkommen nutzlos geworden, weil du nicht mehr weißt wo du bist.
 Also lass und nun gemeinsam deine Koordinaten eintippen.
 Die 5 Dinge, die du über dich wissen solltest.
 Nimm dir ein Blatt Papier zur Hand, oder einen Block, oder dein Tagebuch. Es ist wichtig, dass du mitschreibst - am besten handschriftlich. Denn das ist dein persönlicher Vertrag, den niemand sonst kennt. Aber ein Schriftstück, das in Zukunft wegweisend sein wird. Bist du bereit?
 4.1.1 Die 5 zentralen Werte
 Hast du dich schon mal gefragt, was dir so richtig wichtig ist im Leben? Was dich antreibt? Was dich motiviert? Dinge, bei denen du keine Abstriche machst - weder bei dir noch bei anderen.
 Nennen wir diese Dinge mal Werte. Jeder kennt sie. Und die meisten jonglieren mit ihnen herum wie ein Clown mit Bällen im Zirkus. Worte wie Ehrlichkeit, Vertrauen, Menschlichkeit etc.
 Doch was bedeuten diese Werte wirklich für dich? Welche Handlungen sind untrennbar mit ihnen verbunden, und was lässt sich gar nicht damit vereinbaren? Sei ehrlich zu dir selbst. Niemand wird diese Liste jemals zu Gesicht bekommen. Hier ist Platz für dich.
 Schreib dir also die 5 wichtigsten Werte auf.
 1. Überlege dir nun, was diese Worte wirklich für dich bedeuten.
 2. Handelst du immer danach?
 Wenn ja: sehr gut. Wenn nein: Was sind die Gründe dafür?
 1. Wie reagierst du, wenn deine Mitmenschen sich nicht danach verhalten?
 2. Gibt es Momente in deinem Leben, in denen du deine Werte selbst nicht befolgst?
 Werte sind eine solide Basis, die auf jeden Fall gepflegt werden sollten. Manchmal ändern sich die eigenen Werte, doch großteils bleiben sie stabil. Sie sind sozusagen deine Checkliste, ob du dich momentan innerlich kongruent verhältst oder nicht. Innere Unruhe kommt nämlich meistens dann zustande, wenn du dich aus irgendeinem Grund nicht
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wertekonform verhältst. Lass dich auf keinen Fall dazu zwingen, dich anders zu verhalten.
 4.1.2 Was sind deine Erwartungen?
 Oft begegne ich Menschen, die irrsinnig hohe Erwartungen an sich selbst und ihre Umwelt haben.
 „Den Urlaub hab ich mir aber anders vorgestellt.“
 „Das Essen hat aber am Bild besser ausgesehen.“
 „Meine Kollegin hat schon dies und jenes wieder nicht gemacht.“
 Die eigenen Erwartungen?
 Die Erwartungen an sich selbst sind mitunter ein sehr starker Motor. Mache dir klar, welche Erwartungen du an dich selbst stellst, und schreibe sie dir auf. Wieder mal eine Art Checkliste, die möglicherweise auf den vorhin beschriebenen Werten aufbaut.
 Erwartungen können aber auch bremsen. Sie setzen einen gewissen Ankerpunkt aus, von dem die zukünftige Erfahrung dann bewertet wird. Sind die Erwartungen zu hoch, zum Beispiel an den Urlaub, ist die Chance höher, dass du mit negativen Gefühlen rausgehst.
 Seien wir doch mal realistisch. In wie vielen Fällen entspricht deine Zukunft genau dem, was du dir vorgestellt hast? Auch wenn sie nur eine Stunde entfernt liegt. In weniger als 10 Prozent der Fälle - je weiter entfernt, desto geringer die Wahrscheinlichkeit. Es macht also keinen Sinn, dir großartig Erwartungen zu setzen, es wird sowieso anders kommen. Gehe offen auf neue Erfahrungen zu, und lass dich nicht lenken von dem, was du dir vorstellen kannst.
 Oft sind es die Dinge, mit den wir nicht rechnen, die unser Leben für immer ins Positive verändern.
 Doch wie sieht’s mit den Erwartungen an andere aus?
 Erwartungen sind nichts anderes, als einem Menschen zu vertrauen. Wir können mit hoher Wahrscheinlichkeit darauf bauen, dass eine gewisse Person sich in Zukunft so und so verhalten wird. So funktionieren alle Beziehungen. Werden diese Erwartungen einmal nicht erfüllt, das Vertrauen also verletzt, entstehen oft negative Emotionen, sich selbst oder der anderen Person gegenüber.
 Warum tust du dir das überhaupt an? Wenn eine Person immer zu spät kommt, dann gibt es keinen Grund, böse zu sein - lerne daraus. Das ändert zwar nichts an der Situation, aber verschafft dir auch keine schlechten Gefühle.
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Wenn ein Mensch jedes Geheimnis ausplaudert, dann gibt es wiederum keinen Grund, böse zu sein. Lerne wiederum daraus und entscheide selbst, ob du das Risiko eingehen willst. Du hast nicht das Recht, andere Menschen zu ändern - sehr wohl aber, dich auf sie einzustellen.
 Auf diese Weise ersparst du dir eine Menge negativer Gefühle.
 Die Erwartungen anderer an dich?
 Viel schlimmer ist es, wenn du dich in einer Weise verhältst, dass du die Erwartungen anderer erfüllst. Manchmal ist das ein gutes Mittel, um kurzfristig zum Erfolg zu kommen - im Beruf zum Beispiel. Auf Dauer jedoch ist das kein Zustand, den du langfristig aufrechterhalten willst. Schließlich bist du ein selbstständiger Mensch und musst dich nicht wie ein Fähnchen im Wind allen anderen anpassen. Dafür ist dein Leben zu wertvoll.
 Mache dir also bewusst, wenn du dich gemäß den Erwartungen anderer verhältst und entscheide sorgfältig, ob du das willst oder nicht. Jedes Mal aufs Neue.
 4.1.3 Wovor hast du Angst?
 Ich kann mich noch gut an diesen einen Moment in meinem Studium erinnern. Ein ganzes Semester arbeiteten wir an diesem Fallbeispiel, und nun war es endlich an der Zeit, die Ergebnisse zu präsentieren. Neben den Studienkollegen- und Kolleginnen waren da noch die Professoren und die Manager der Firmen im Raum, die wir über Monate analysierten.
 Und so stand ich da - mit hunderten Notizen in der Hand und einer PowerPoint-Präsentation im Rücken. Und als ich schließlich zu sprechen begann, war alles weg - Blackout.
 Bis zu diesem Zeitpunkt war mir nicht bewusst, dass mir diese Situation derartigen Stress bescheren würde. Und das ist oft so. Weißt du bewusst, wovor du Angst hast? Und noch viel wichtiger - wovon dich diese Angst abhält?
 Kurz vorweg: Ängste sind etwas Gutes. Sie halten uns davon ab, uns von einem Hochhaus zu springen oder uns aus dem fahrenden Auto zu stürzen. Sie schützen uns und machen deshalb Sinn. Leider sind viele Ängste der heutigen Zeit von außen betrachtet absolut unbegründet. Wie viele Geschichten habe ich schon von jungen Männern gehört, die sich nicht trauen, die attraktive Frau am Nebentisch anzusprechen. Wie viele Angestellte haben Angst davor, ihre Chefin mit ihren Problemen zu konfrontieren. Aber mal Hand aufs Herz, was kann denn schon schlimmes passieren?
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Schreibe dir deine Ängste auf. Wenn du sie mal bewusst kennst, kannst du auch daran arbeiten und über dich hinauswachsen.
 4.1.4 Worauf bist du stolz?
 Wann warst du das letzte Mal so richtig stolz auf dich? Nicht deine Eltern oder dein Partner. Sondern du auf dich. Wann hast du dir das letzte Mal auf die Schulter geklopft und dir gedacht, wie awesome du eigentlich bist? Ganz ehrlich – egal, wie oft du das tust, ich finde gerade in diesem Punkt geht immer noch ein bisschen mehr. Du bist was Besonderes, also feiere dich auch dafür.
 Jedes noch so kleine Ziel, das du erreichst. Feiere es mit einem inneren Karneval. Und wenn du große Ziele erreichst, lade alle deine Freunde und Familie ein. Du hast es dir verdient. Sei verdammt noch mal stolz auf dich und was du bis jetzt erreicht hast. Und dann stell dir vor, was du noch alles erreichen kannst und wie viele Feste noch vor dir liegen.
 4.1.5 Was macht dich besonders?
 Und genau da sind wir schon beim Punkt. Wir haben mal eine kleine Straßenumfrage durchgeführt und Gruppen von Menschen untereinander befragt, was eine andere Person aus
 der Gruppe besonders macht. Die Menschen kannten sich natürlich schon vorher. Das Spannende an der Sache war, dass den Befragten hunderte Dinge eingefallen sind, was an anderen Personen besonders ist. Bei der Frage nach der eigenen Besonderheit kam dann oft nicht mal eine einzige Sache. Woran liegt das?
 Klar hören wir von Kinderbeinen an, dass wir uns nicht zu viel selbst loben sollen. „Eigenlob stinkt“. Doch das heißt ja nicht, dass wir uns nicht selbst ständig loben können, mit lautem Geschrei oder auch ganz für uns alleine. Oder hast du schon mal von einem Freund gehört: „Boah, heute bin ich mir schon wieder selbst so richtig auf den Sack gegangen weil ich mich die ganze Zeit gelobt habe“?
 Wahrscheinlich nicht. Also tu es. Es wird dir gut tun. Sprache beeinflusst deine Gedanken. Negatives hörst du ja ohnehin ohne darum bitten zu müssen. Also tu dir selbst etwas Gutes und lobe dich für deine Taten.
 Nochmals: Du bist besonders, du musst es dir nur glauben.
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Mentale Selbstverteidigung ist ein Prozess. Fange noch heute damit an und werde somit zu einem wahren Künstler deines Faches, dem oder der niemand mehr was anhaben kann. Die wahren Meister lernen sich selbst zuerst kennen, bevor sie in den Kampf gehen, denn erst dann sind sie nicht mehr angreifbar.
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