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KAPITEL 18

Wenn du dir

das abgewodhnst,
wirst du unglaublich
charismatisch

Was ist Charisma?

as Wort Charisma ist im Duden definiert als , besondere Ausstrah-

lungskraft eines Menschen® und hatte frither die Bedeutung
»Geschenk Gottes“. Keine Sorge, du brauchst nicht auf den Weih-
nachtsmann zu warten, sondern nur den nachfolgenden Abschnitt sehr
sorgfaltig durchzulesen.

Zum besseren Verstindnis nehme ich dich mit zuriick in die Zeit, als
ich 20 Jahre alt war. Ich hatte damals immer wieder Arger mit meinen
Mitmenschen, Mitschiilern, Kollegen und Geschiftspartnern.

Gruppen formierten sich gegen mich, Leute listerten tiber mich, ,das
Ubliche halt“. Doch als ich mich mit rund 20 Jahren selbststindig
machte, begann ,das Ubliche® ziemlich viel Geld zu kosten: Ich verlor
Mitarbeiter, Partner wandten sich von mir ab und sogar gegen mich.
Ich verstand nicht, warum. Damals hatte ich zumindest eine Sache
verstanden, nidmlich dass alles eine Ursache und eine Wirkung hat.
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Warum ich ein Arschloch war

Was zum Teufel verursachte ich da? Ich stellte vielen Menschen diese
Frage, jedoch gab mir nur einer die im Nachhinein wirklich richtige
Antwort.

Er sagte zu mir: ,,Ganz einfach, Alex, du bist ein abwertendes, intole-
rantes Arschloch, das iiberall seinen Senf dazugeben muss.“ Wenn ich
diese Person nicht so geschitzt hitte, hitte ich sie wahrscheinlich wild
beschimpft, die Tir zugeschlagen und wire abgehauen.

So fragte ich (natiirlich extrem genervt) trotzdem nach. Seine Antwort
war: ,Alex, ich mag dich, weil ich weif}, du hast gute Absichten. Tief
in dir ist ein wirklich guter Kern, doch leider sieht der grofe Teil der
Auflenwelt davon kein Stiick.“ Autsch! Was soll das?

Dann sagte er: ,,Schau mal, Alex, ich habe gerade deine Person mit einer
Wertung (intolerant und Arschloch) herabgesetzt. Und? Wie fiihlst du
dich jetze? Genau das tust du den ganzen Tag, ohne es zu merken.“

Wirklich? Ich protestierte: ,Quatsch, ich habe noch nie jemanden als
intolerantes Arschloch bezeichnet.“ Er sagte: ,Jetzt hast du es gerade
schon wieder getan.“ Hi? Was zum Teufel meinte er?

»9chau mal, ich habe gerade eine Aussage getitigt. Das Erste, was du

(3%

gemacht hast: Du hast sie abgewertet, mit dem Wort ,Quatsch’.

Jetzt war ich etwas verwirrt. Ja, wie? Da machte einer eine Aussage, mit
der ich nicht iibereinstimmen konnte, und ich durfte das nicht zeigen?

Darauf antwortete mein Gegeniiber: ,Schau mal, ein charismatischer
Mensch hitte auf meine Aussage nicht ,Quatsch® geantwortet, sondern:
,Okay, ich habe gehort, was du gesagt hast. Kannst du mir das bitte
genauer erkldren?” Alex, anstatt meine Meinung einfach zu respektieren
und das durch eine Bestitigung auszudriicken, musst du entweder
deinen Senf dazugeben oder sofort dagegenhalten. Das ist fiir deinen
Gesprichspartner anstrengend, unhéflich und nicht gerade angenehm.*
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Zwei Arten von Menschen

Mir dimmerte es langsam, aber ich protestierte innerlich. Mein Gegen-
tiber schien das zu merken und sagte zu mir: ,Alex, mach doch mal
Folgendes: Mach zwei Listen. Auf Liste 1 schreibst du die Leute, mit
denen du sehr gerne zusammen bist und dich sehr gerne unterhiltst.
Auf Liste 2 schreibst du die Leute, die du aus unerfindlichen Griinden
vermeidest, nicht magst oder mit denen dich zu unterhalten du einfach
nur keinen Bock hast.*

Und dann sollte ich die Liste danach durchschauen, wie das Kommuni-
kationsverhalten der beiden Gruppen war.

» Gaben sie ihren Senf hinzu?

» Bestitigten und respektierten sie meine Meinung?

» Waren sie an meiner Sicht der Dinge interessiert?

» Hatten sie fiir jedes Argument sofort ein Gegenargument?

» Mussten sie immer das letzte Wort haben?

» Versuchten sie einen dauernd zu tibertrumpfen? (Beispiel: Max
sagt: ,,Ich habe mir mein erstes Motorrad gekauft.“ Darauf Fritz:
,Ich fahre schon jahrelang Harley!

»Jetzt gehe deine zwei Listen anhand dieser Fragen durch und schau mal,
woran es liegen kénnte ..., sagte er zu mir. ,,Vergiss dabei aber nicht,

ab jetzt auch Leute zu beobachten, wihrend sie mit dir sprechen. Dabei
achtest du auf die oben genannten Gesichtspunkte.

Was charismatische Menschen ausmacht

Gesagt, getan, und sosehr ich es hasste — er hatte recht. Ich begann
zu beobachten, was die ,unangenchmen Gesellen® fiir Eigenschaften
hatten, und es waren meist folgende:
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1. Nicht der Gesprichspartner war die wichtigste Person, sondern
der ,,unangenehme Geselle® selbst.

2. Sie interessierten sich nicht fiir das Gesprich, sondern primir
dafiir, sich selbst als die Grofiten dastehen zu lassen.

3. Sie gaben iiberall ihren Senf dazu, wie zum Beispiel ,,Das finde ich
nicht!, ,Das sehe ich aber anders!“, ,Glaube ich nicht® etc.

4. Sie fithlten sich meist angegriffen und hatten den Drang,
Aussagen von Gesprichspartnern personlich zu nehmen und
dagegenzuhalten.

5. Sie sahen oft Aussagen ihres Gegeniibers als personlichen Angriff,
obwohl es einfach nur eine Aussage war.

6. Sie erwarteten meist grofles Verstindnis von ihrer Umgebung,
waren selbst jedoch sehr intolerant (,,Die meisten Menschen
verhalten sich bei eigenen Fehlern wie Rechtsanwilte, bei Fehlern
anderer wie Staatsanwilte ... ).

7. Sie beobachteten ihr Gegeniiber nicht, wihrend sie sprachen,
erkannten deshalb nicht, wenn das Gegeniiber sich unwohl fiihlte,
und walzten es kommunikativ einfach platt.

8. Sie hatten die Absicht, dem anderen ihre Meinung aufzuzwingen,
statt einfach Ideen auszutauschen und sich gegenseitig zu respek-
tieren.

So, welche Eigenschaften hatten denn nun die Leute, mit denen es sehr

angenehm war, sich zu unterhalten, und denen man sein ganzes Leben
erzihlen wiirde?
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1. Alle waren absolut vertrauenswiirdig und interessiert.

2. Sie respektierten meine Meinung selbst dann, wenn sie ihrer kom-
plett widersprach. Stattdessen (bezichungsweise gerade deswegen)
versuchten sie, mehr tiber den Hintergrund der entgegengesetzten
Meinung zu erfahren, und verzichteten auf Verteidigungsreden
bzw. darauf, meine Aussagen zu ,,bekimpfen®.

3. Diese Menschen neigten dazu, gute Dinge hervorzuheben und zu
bestitigen, anstatt sich an Schwichen festzuhingen.

4. Sie waren im Gesprich wirklich prisent (nicht am Triumen, vom
Handy abgelenke etc.) und gaben ihrem Gegeniiber die Wichtig-

keit, die man sonst nur einem Prominenten einriumen wiirde.

5. Anstatt sofort dagegen zu reden, bestitigten sie erst mal die andere
Aussage beziehungsweise fragten genauer nach. Erst danach brach-
ten sie ihr Argument vor.

6. Sie waren an ihrem Gegeniiber sehr interessiert, schoben sich nie
in den Vordergrund und blieben dabei héflich und zuvorkom-
mend.

7. Thr eigener Redeanteil lag ungefihr bei 30 %, der ihrer
Gesprichspartner bei 70 %.

Ich wollte es ja lange nicht zugeben, aber ich hatte wesentlich mehr
Eigenschaften der unangenehmen Gesprichspartner.

Ich begann weiter Leute beim Sprechen und Kommunizieren zu beob-
achten, und gewdhnte mir an, jeden Abend meine eigenen Gespriche zu
reflektieren. So verbesserte ich mich iiber die Jahre Stiick fiir Stiick hin
zur guten Seite der Macht.
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Resiimee:

Sei einfach der Gesprichspartner, den du dir wiinschen wiirdest.

Teste dein Verstehen:

+ Was sind die sieben Punkte anstrengender Personlichkeiten?

+ Wias sind die sieben Punkte charismatischer Persénlichkeiten?

+ Welche sind deine stirksten und welche deine schwichsten Punkte?

+ 5 weitere wertvolle Ubungen und Coachingfragen, mit denen du tatsichlich
immer charismatischer wirst, gibt es in meiner ,90-Tage-Challenge® (im
Workbook Nr. I auf Seite 69). Mehr Informationen zu den drei Workbooks
und den diversen Video-Schnellkursen (,Wie man professionell Ideen umge-
setzt bekommt®, ,Wie man dreimal schneller arbeitet und seine Zeit nicht
unndtig verschwendet und ,Wie man an lukrative Immobilienschnidppchen
und Eigenkapital herankommt“) bekommst du in diesem kurzen Erklirvideo:

www.alex-fischer-duesseldorf.de/90TC-erklaervideo
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