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Das bieten Ihnen Buch und CD  

Fühlen Sie sich manchmal manipuliert?  

Jeder von uns hat in der einen oder anderen Situation den leisen Verdacht, er 
wurde über den Tisch gezogen oder unfair behandelt. Der richtige Ärger 
kommt dann erst nach dem Gespräch, wenn uns einfällt, auf welche Tricks wir 
da wieder reingefallen sind, welche besseren Antworten wir hätten geben sollen. 
Hinterher ist man eben meistens schlauer. 

Dieses Buch und die beiliegende Hör-CD helfen Ihnen dabei, schon vorher ein 
bisschen schlauer zu sein. Sie zeigen, welche Vielfalt an unfairen Verhaltenswei-
sen uns in Gesprächen begegnen kann und wie man das Ganze geschickt kon-
tert. Die Methoden sind einfach, stellen kein esoterisches Geheimwissen dar 
und erfordern keine fundamentale theoretische Ausbildung. Sie sind robust und 
haben sich in der Praxis bewährt. 

Wenn Menschen erfahren, dass sie etwas zum Thema Manipulation lernen 
können, dann hören wir manchmal: „Toll, jetzt lerne ich, wie ich alles erreiche, 
was ich will, wie ich Menschen geschickt beeinflussen kann.“ Das ist jedoch 
nicht Ziel dieses Buches. Zum einen funktionieren die Manipulationstaktiken 
selten so erfolgreich wie beabsichtigt; der Manipulierte bemerkt durchaus, dass 
etwas mit ihm gemacht wurde, was nicht fair war. Auch wenn er wahrscheinlich 
in vielen Fällen die Taktik nicht genau identifizieren kann. Darüber hinaus ist es 
aber einfach moralisch fragwürdig, Manipulationen einzusetzen. Denn es ist 
schlicht unfair, andere auf eine Art zu beeinflussen, die ihnen vorgaukelt, sie 
wären immer noch frei in ihrer Entscheidung. Wir wollen dabei gar nicht auf 
Fälle eingehen, in denen es sinnvoll ist, Menschen in ihrem eigenen Interesse zu 
manipulieren. Solche Fälle gibt es, aber sie sind nicht der Normalfall. In der 
Regel dienen Manipulationen dienen allein dem Interesse dessen, der sie ein-
setzt, - und sind deshalb tadelnswert. 

In diesem Buch lernen Sie, wie Manipulationen funktionieren, weil das der 
beste Weg ist, sich in Zukunft schon während eines Gesprächs dagegen zu 
schützen und den Dialog auf einer fairen Grundlage zu halten. Wenn Sie ver-
schiedene Manipulationstaktiken sicher identifizieren, dann können Sie auch 
die jeweils effektive Methode zur Abwehr einsetzen. 

Auf der beigefügten CD können Sie die meisten Beispielgespräche akustisch 
verfolgen – damit auch Ihr Ohr geschult wird. So wird es Ihnen leichter fallen, 
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verschiedene Manipulationstaktiken in alltäglichen Dialogen Ihres Berufs- oder 
Privatlebens aufzudecken.  

Sie können das Buch in Kombination mit der CD benutzen, das heißt gleich die 
Dialoge anhören, die Sie gerade gelesen haben. Dies hat bestimmt den größten 
Lerneffekt. Sie können sich aber auch zunächst ganz auf die Hör-CD konzent-
rieren – sie bildet im Grunde das gesamte Buch in Kurzform ab – und sich da-
nach den ausführlicheren Erläuterungen im Buch widmen. 

Übrigens: Bei der Beschäftigung mit den hier vorgestellten Manipulationstech-
niken werden Sie wahrscheinlich bemerken, dass Sie manchmal selbst zu mani-
pulativem Verhalten neigen. Nicht gezielt, sondern ganz unbewusst. In prak-
tisch jedem Gespräch finden sich Spuren der ein oder anderen Technik, denn 
sobald wir kommunizieren, versuchen wir auch stets, andere zu beeinflussen. 
Vielleicht ertappen Sie sich also in Zukunft öfter dabei, die eine oder andere 
Taktik zu gebrauchen. Diese „kleinen“ Manipulationen sind übrigens sicher 
nicht die, gegen die man sich wehren muss. Aber es macht durchaus Spaß, das 
eigene Gesprächsverhalten daraufhin abzuklopfen. 

In diesem Sinne: Viel Spaß beim Lesen, Hören und Entdecken! 

Dr. Thomas Wilhelm und Carola Zinner 
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Im Sog der Emotionen 

 

Gefühle können unser Vernunftdenken schnell außer Kraft setzen. Des�
halb sind sie mächtige Verbündete eines geschickten Manipulators: In�
dem er Emotionen bei seinem Gesprächspartner hervorruft, etwa wenn er 
die Folgen einer Entscheidung als bedrohliches Szenario schildert oder an 
dessen Mitleid appelliert, kann er seinen Standpunkt leichter durchsetzen 
oder andere von dem ihrem abbringen. Diese emotionalen Appelle kön�
nen ihre Wirkung umso besser entfalten, je gefühlsbetonter der Ge�
sprächspartner auf die Manipulation reagiert – das Ganze schaukelt sich 
hoch und schon entkommt man ihm nicht mehr, dem Sog der Emotionen. 
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Dialog 1: So geht’s nicht weiter 

Die Assistentinnen Martina Kessler und Uli Strobel teilen sich in der Werbeagentur 
Big!Bang Communications ein Büro, kommen aber nicht gut miteinander aus. 
Nun möchte Frau Kessler, dass ihr gemeinsamer Vorgesetzter die Sache klärt. Ob 
Axel von Braunstein ihr hilft?  

Kessler (erregt): Und dann míscht sich die Strobel auch noch in alles ein. Au-
ßerdem reißt sie ständig das Fenster auf. Ich hol mir da drüben noch den Tod! 
(putzt sich die Nase.) Sie müssen da endlich was unternehmen!  

Braunstein: Aber Frau Kessler, jetzt beruhigen Sie sich doch erst mal – 

Kessler: Wie denn? Sie wissen doch gar nicht, was da jeden Tag abläuft! 

Braunstein: Es ist ja sicher nicht einfach für Sie. Aber ich kenne sie jetzt schon – 
wie lange? 

Kessler (schnieft): Im Herbst werden es fünf Jahre. 

 Braunstein: Und immer habe ich Sie als Menschen erlebt, der mit der nötigen 
Distanz an die Dinge rangeht. Das schätze ich auch so an Ihnen. Wir beide 
wissen ja, dass das bei Frau Strobel ein bisschen anders aussieht. 

 Kessler: Hmm, das stimmt schon – 

 Braunstein: Und denken Sie an die Situation von der Strobel: Allein, mit den 
beiden Kindern. Erst seit einem Jahr wieder im Beruf. Alles nicht ganz einfach.  

 Wir beide hingegen leben in gefestigten Verhältnissen, haben Partner – da ist 
der emotionale Haushalt in Balance.  

 Außerdem – Sie wissen ja, wie es derzeit bei uns aussieht. Die Zahlen könnten 
besser sein. Jetzt müssen wir zusammenhalten. Eine Allianz der Vernunft! 
(lacht) Wissen Sie, was ich meine? 

Kessler: Ich glaube, ja … 

 

Konfliktmanagement by …? Raffiniert geht Axel von Braunstein 
vor, um seine Mitarbeiterin zu beruhigen. Das hört man auch. 

 

Track 3 
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So bewertet der Experte 

Herr Braunstein wendet eine Reihe von emotionalen Appellen an, um Frau 
Kessler von ihrem Konfliktthema abzubringen. Sie macht es ihm besonders 
leicht, da sie sich von Anfang an von ihren Emotionen mitreißen lässt. 

 Und immer habe ich Sie als Menschen erlebt, der mit der nötigen Distanz an 
die Dinge rangeht …  

Herr Braunstein startet mit einem Appell an die Vernunft. Er nutzt dabei ganz 
geschickt die Aufgeregtheit von Frau Kessler und setzt einen wirkungsvollen 
Kontrapunkt: Was als freundliche Beruhigung daher kommt, bedeutet gleich-
zeitig eine klare Entmachtung ihrer Argumente.  

 Hmm, das stimmt schon … 

Nach dem dicken Kompliment lenkt Frau Kessler leicht ein und kommt nicht 
mehr zu ihrem „aber“, da Braunstein sofort nachsetzt.  

 Und denken Sie an die Situation von der Strobel…  

Braunstein versucht es weiter mit einem Appell an das Mitleid. Eine Methode, 
die bei empfindsamen oder sozial eingestellten Menschen sehr gut anschlägt. 
Natürlich ist das nur eine weitere Taktik, das unliebsame Thema los zu werden. 

 Wir beide hingegen … 

Der nächste Zug besteht darin, Frau Kessler an die Überlegenheit ihrer Situati-
on zu erinnern; gleichzeitig solidarisiert sich Braunstein mit ihr nach dem Mot-
to „wir beide – wir sitzen doch in einem Boot“. 

 Sie wissen ja, wie es derzeit bei uns aussieht … 

Braunstein baut in dieser Passage den Appell ans Solidaritätsgefühl aus. Und am 
Ende wird sich Frau Kessler geschlagen geben. 
 

Wie geht Braunstein vor? 

 Er baut einen konsequenten Bogen auf: Die Appelle an die Vernunft und 
das Mitleid Frau Kesslers, der Hinweis auf ihre Überlegenheit und die Soli�
darisierung mit ihr gehen fließend ineinander über. 

 Er verpackt die Appelle geschickt in Komplimente. 

 Am Ende ist Frau Kessler – ohne es zu merken – weit weg von ihrer anfäng�
lichen Position. 
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