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Wer diese Spielregeln beherrscht, wird sich,  
seine Fähigkeiten und seine Ideen verwirklichen

Die Welt ist voll von ehrgeizigen und fleißigen Menschen, 
die mit vielerlei außergewöhnlichen Fähigkeiten ausgestattet 
sind. Trotzdem scheitern sie mit allen ihren guten Vorsätzen 
und Plänen. Und das nur aus einem einzigen Grund: Sie be-
herrschen die Gesetze und Methoden der Menschenbeein-
flussung nicht.
Werbeleute, Politiker und professionelle Verkäufer wissen, 
wie man es macht. Die Gesetze, deren sie sich bedienen, sind 
die jahrhundertealten Gesetze der Manipulation.
Die meisten Menschen, die ihre Ziele und Vorsätze nicht oder 
nur teilweise verwirklichen können, resignieren sehr bald in 
ihrem Bemühen, sich durchzusetzen. Voll des Mitleids mit 
sich selbst geben sie anderen die Schuld für ihr Versagen.
Deshalb gibt es in dieser Welt auch so viele Unzufriedene, die 
das Vertrauen in sich selbst verloren haben. Sie leben ein 
Leben aus zweiter Hand und warten Tag für Tag darauf, daß 
andere kommen und ihnen sagen, was sie denken, glauben 
und kaufen sollen. Kritiklos, bequem und ergeben machen sie 
sich zu Opfern der Manipulation durch andere.
Diese Menschen haben nicht erkannt, daß Manipulation ein 
grundlegender Bestandteil des menschlichen Zusammenle-
bens ist.
Seine Meinung durchsetzen, andere überzeugen, sich in einer 
feindseligen Umwelt behaupten und nicht ausnützen lassen, 
sich alles schaffen, was man sich schaffen möchte – das bedarf 
der Beherrschung jener Spielregeln des zielstrebigen Umgangs 
mit den Mitmenschen, mit denen jeder Erfolg und damit ein 
wesentlicher Teil des per sön lichen Glücks verbunden ist.
Wer diese Spielregeln beherrscht, wird sich, seine Fähigkeiten 
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und seine Ideen verwirklichen. Wer sich nicht die Mühe 
nimmt, sie zu erkennen, sie täglich neu zu erforschen und sich 
mit ihrer Hilfe zu entfalten, darf sich nicht wundern, wenn er 
ein Leben lang mit sich und der Umwelt unzufrieden ist.
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Einige Hinweise, wie Sie aus diesem Buch den 
größtmöglichen Nutzen ziehen können

Ehe Sie sich in die folgenden Kapitel vertiefen, sollten Sie ein 
paar Gedanken dafür aufwenden, in welcher Weise Sie sich 
das hier Gebotene zunutze machen wollen.
Vor Ihnen liegt kein Buch, in dem Sie ein bißchen blättern 
sollten, um es dann mit ein paar selbstgefälligen Bemerkungen 
zur Seite zu legen. Wenn es allerdings Ihre Absicht ist, dieses 
Buch nur oberflächlich zu überfliegen, steht es Ihnen natür-
lich frei. Sie sollten jedoch von vornherein wissen, daß Sie 
dann wenigstens 70 Prozent des Kaufpreises zum Fenster hin-
ausgeworfen haben.
Dieses Buch ist ein Übungsbuch. Sein Inhalt ist so gestaltet, 
daß Sie daraus einen möglichst nachhaltigen Nutzen für Ihr 
tägliches Leben ziehen können. Sein Ziel ist, Ihnen die acht 
wichtigsten Prinzipien der Menschenbeeinflussung vorzustel-
len und in ihrer Anwendung zu erklären. Darüber hinaus 
werden Sie ständig ermuntert, von den gewonnenen Erkennt-
nissen täglich Gebrauch zu machen.
Dieses Buch ist also eine permanente Herausforderung an Sie, 
Ihre Mitmenschen besser und bewußter zu manipulieren als 
bisher und daraus für sich selbst alle Vorteile zu ziehen.
Es ist ganz natürlich, daß Sie sich vorerst an der Aufforderung 
»Manipulieren Sie Ihre Mitmenschen« stoßen werden. »Mani-
pulation« – dieses Wort hat in jüngster Zeit eine außergewöhn-
lich negative Bedeutung erhalten. Es klingt heute im allgemei-
nen Sprachgebrauch nach hinterhältigen Tricks, mit denen 
Leute aufs Kreuz gelegt werden. Nach böswilliger Irrefüh-
rung. Nach Ausnützen der Dümmeren, mit denen wir uns selt-
samerweise selbst immer wieder identifizieren. »Manipula-
tion«, das klingt nach unfair, unerlaubt und unverantwortlich.
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Mit diesen Klischeevorstellungen und den darin enthaltenen 
Irrtümern wird sich das folgende Kapitel auseinandersetzen.
Inhalt und Aufbau der Kapitel über die acht wichtigsten Gesetze 
des Manipulierens bestehen im wesentlichen aus zwei Teilen:

A  Einer Beschreibung und Erklärung des jeweiligen Gesetzes 
mit zahlreichen Beispielen und Hinweisen. Wir werden 
Methoden und Taktiken des Manipulierens ebenso analy-
sieren wie die Hintergründe des Verhaltens jener Men-
schen, die mit diesen Methoden manipuliert werden.

B  Sie erhalten Anregungen, wie Sie sich die gewonnenen Er-
kenntnisse selbst zunutze machen können.

Sie sollten sich deshalb mit jedem einzelnen Manipulationsge-
setz längere Zeit beschäftigen. Eines sollten Sie dabei beden-
ken: Nicht die exakte Befolgung jeder einzelnen Anregung 
entscheidet darüber, ob Sie aus diesem Buch alles das heraus-
holen, was es Ihnen zu bieten vermag. Entscheidend sind al-
lein die praktischen Vorteile, die Sie für Ihr weiteres Leben an 
jedem einzelnen Tag auf Grund dieser Anregungen erringen.
Manipulieren oder Überzeugen oder Verkaufen oder Sich-
durchsetzen, wie immer Sie es nennen, ist eine Fähigkeit, die 
erlernbar ist wie Buchhaltung, eine Fremdsprache oder eine 
Sportart. In jeder Disziplin entscheiden zwei Dinge über den 
Grad des Erfolgs:

A  Sie müssen die Grundregeln verstehen und möglichst gut 
beherrschen.

B  Sie müssen sich in der Disziplin durch ständiges Training 
immer mehr vervollkommnen.

Genau das gilt auch für die Fähigkeit der Menschenbeeinflus-
sung.
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»Wenn ein Mensch den Mund aufmacht, um mit 
einem anderen zu reden, hat er nur eines im Sinn: 
Er will ihn manipulieren«

Vielleicht gehören Sie zu den Leuten, an denen die ungezähl-
ten Slogans über die Gefährlichkeit der Manipulation nicht 
spurlos vorübergegangen sind. Slogans wie: »Wir sind das 
Opfer der Manipulanten in den Massenmedien.« Oder: »Die 
große Masse der Menschheit wird von einigen wenigen zu 
deren Vorteil manipuliert.« Oder: »Je perfekter die Kommu-
nikationsmittel, um so hilfloser sind wir der Manipulation 
durch jene ausgeliefert, die diese Mittel beherrschen.«
Ehe wir uns mit den Gesetzen und Methoden des Manipulie-
rens beschäftigen, sollten wir uns mit einigen Denkirrtümern 
und Verhaltensklischees auseinandersetzen, die dabei eine 
wichtige Rolle spielen.
Um eines von Anfang an klarzustellen: Es ist selbstverständ-
lich richtig, daß einige wenige die große Masse der Menschen 
manipulieren, und zwar in der ganz eindeutigen Absicht, für 
sich den größtmöglichen Nutzen daraus zu ziehen.
Richtig ist aber auch, daß wir alle ununterbrochen darauf war-
ten, bis irgend jemand kommt, der uns sagt, was wir denken, 
glauben, tun und kaufen sollen. Mit anderen Worten: Einer, 
der uns eine Entscheidung abnimmt, die wir selbst nicht fällen 
können oder wollen, weil sie uns zu mühsam ist.
Wir alle möchten insgeheim zu den einigen wenigen gehören, 
die es verstehen, andere auszunützen. Andererseits können 
und wollen wir uns grundsätzlich gar nicht der Manipulation 
durch andere entziehen.
Es hat deshalb wenig Sinn, sich in einer praktischen Auseinan-
dersetzung wie dieser über die Gefährlichkeit der Manipulation 
zu verbreiten. Viel mehr interessiert uns, in welchem Maße wir
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•	 uns die Methoden der Manipulation und die ihnen zu-
grunde liegenden Gesetze selbst zunutze machen können 
und wie

•	 wir uns davor bewahren können, daß andere uns zu unse-
rem Nachteil ausnützen.

»Manipulation«, sagt der Schweizer Gelehrte Adolf Port-
mann, »ist ein Grundphänomen unseres Menschseins.« Der 
amerikanische Menschenkenner Professor Walther G. Pine-
coke behauptet: »Wenn immer ein Mensch den Mund auf-
macht, um mit einem anderen zu reden, hat er im Grunde ge-
nommen nur eines im Sinn: Er will ihn manipulieren und den 
größten Nutzen daraus ziehen.«
So übertrieben Pinecokes Behauptung auch klingen mag, sie 
deckt doch ein grundlegendes Motiv unseres Verhaltens auf.
Wir versuchen tatsächlich unser ganzes Leben lang, uns ande-
ren gegenüber zu behaupten. Sie sollen das tun, was wir von 
ihnen erwarten. Sie sollen uns anerkennen und respektieren. 
Sie sollen unsere Fähigkeiten akzeptieren und uns weiterhel-
fen.
Was immer uns diesem Ziele näher bringt, ist uns recht. Sei es 
die Ausübung einer Macht, der Einsatz von Geld oder Auto-
rität. Oder der Gebrauch irgendeiner anderen Art des Sich-
produzierens.

•	 Der Chef sagt: »Wenn Sie nicht das vorgeschriebene Soll 
erreichen, kann ich Ihnen leider die Prämie nicht ausbezah-
len.«

•	 Der Lehrer sagt: »Wenn ihr nicht sofort still seid, bekommt 
ihr eine Strafarbeit.« Er sagt: »Wenn du nicht brav lernst, 
muß ich dir eine Fünf einschreiben.«

•	 Der eine sagt: »Mein nächster Wagen muß noch ein paar PS 
mehr und ein paar Extras haben.«
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•	 Die Hausfrau kauft das neue Waschmittel, weil es ihr eine 
noch weißere Wäsche verspricht, obwohl sie das neueste 
Weiß vom bisherigen Weiß schon längst nicht mehr unter-
scheiden kann.

•	 Der andere sagt: »Dem X werde ich es aber zeigen, er hat 
gesagt, ich sei ein unfähiger Trottel.«

•	 Der Millionär sagt: »Der Y hat eine Million mehr als ich, 
aber im nächsten Jahr werde ich ihn überrunden.«

•	 Die Leute, die die Autorität des Staates repräsentieren, 
sagen: »Wer das Gesetz nicht befolgt, muß bestraft wer-
den.« Im Grunde genommen sind sie aber nur darauf aus, 
daß ihre eigene Autorität nicht untergraben wird.

In vielen der hier angeführten Fälle wird eine ganz bestimmte 
Methode angewandt, um ans Ziel zu kommen: die Angst-Me-
thode. Genau betrachtet, ist die Angst überhaupt eines der 
häufigsten Motive für unser Verhalten. Die Angst, die wir 
selbst haben und die unser Handeln bestimmt. Und die Angst, 
die wir anderen machen, um sie für unsere Absichten gefügig 
zu machen.

•	 Der Lehrer droht den Schülern mit Strafe oder schlechten 
Noten, und die Kinder haben Angst vor der Strafe. Sie 
fürchten die schlechten Noten, denn diese könnten ihren 
Eltern nicht gefallen. Kinder aber haben Angst davor, ihren 
Eltern nicht zu gefallen.

•	 Die Eltern wieder haben Angst, daß ihr Kind in der Schule 
nicht bestehen könnte, deshalb benützen sie ihrerseits wie-
der die Angst, um die Kinder zu größeren Leistungen an-
zuspornen.

•	 Der Staat droht ständig mit Strafe, und die Bürger haben 
Angst, sich dabei erwischen zu lassen, wenn sie die Regeln 
brechen, die ihnen der Staat vorschreibt. Vorausgesetzt, sie 
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haben nicht das erforderliche Geld, um sich einen gewitz-
ten Anwalt oder Steuerberater zu leisten, der für sie eine 
Lücke des Gesetzes ausfindig macht.

•	 Wir alle haben Angst davor, unsere Posten zu verlieren; 
und die Leute, für die wir arbeiten, sind nicht daran inter-
essiert, uns diese Angst zu nehmen.

•	 Die vielleicht am meisten verbreitete Angst ist jene, wir 
könnten in unserer engeren Gemeinschaft nicht bestehen 
oder nicht anerkannt werden. Wir bemühen uns krampf-
haft, alles zu tun, was »man« tut, um nicht unangenehm 
aufzufallen. Wir gehen mit der Mode und versuchen »up to 
date« zu sein. Ob wir nun Witze erzählen, über unseren 
Urlaub reden oder uns vielleicht als Funktionär, Vortragen-
der oder Besserwisser produzieren. Der Lohn, nach dem 
wir lechzen, ist die Anerkennung.

•	 Natürlich haben auch die »Großen« Angst, die Leute, die 
ganz oben stehen auf der beruflichen oder gesellschaftli-
chen Pyramide der Bewunderung. Die Chefs, die Stars, die 
Führer und Posteninhaber. Sie werden ununterbrochen 
von denen gejagt, die hinter ihnen nach vorne drängen. 
Jeder, der oben ist, möchte dort bleiben. Die Angst, ver-
drängt zu werden, hält ihn Tag und Nacht in Atem.

Genau wie die Manipulation, ist auch die Angst ein – um mit 
Adolf Portmann zu sprechen – »Phänomen unseres Mensch-
seins«. Es gibt Menschen, die es verstehen, den anderen Angst 
zu machen, um ihre Absichten bei ihnen durchzusetzen. Und 
es gibt die anderen, die es weniger gut verstehen, die dafür 
aber von der Angst getrieben werden, sie könnten nicht erfül-
len, was die anderen von ihnen erwarten.
Auch hier ist es müßig für uns, die Frage nach Schuld und 
Schuldigen zu stellen. Wir alle sind Angstmacher, wir alle sind 
Opfer. Wichtig ist für uns zu klären, in welchem Maße wir 
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täglich der Angst-Manipulation durch andere unterliegen. 
Vor allem aber, wie wir unseren Bereich freier Entscheidung 
erweitern können und wollen, indem wir unsere Ängste be-
wußt erkennen und kontrollieren lernen.
Jeder wird schließlich für sich entscheiden müssen, ob er 
selbst in Zukunft besser als bisher die Angst dazu benützen 
will, um andere zu manipulieren. Es steht ja auch in jeder-
manns eigener Entscheidung, sich einem anderen gegenüber 
damit durchzusetzen, daß er ihm eine geladene Pistole an die 
Schläfe hält.
Die Frage erhebt sich hier: Wäre das auch eine Form der Ma-
nipulation? Natürlich nicht. Die Manipulation, wie wir sie 
verstehen, geht vom bewußten Verständnis für den anderen, 
den von uns Manipulierten, aus. Sie nützt seine Trägheit, sein 
Unwissen, seine Bequemlichkeit und Unsicherheit, aber sie 
gefährdet ihn nicht in seiner Existenz. Er soll die Chance 
haben, besser zu sein als wir. Das ist ein wesentliches Merk-
mal des täglichen manipulativen Spieles, das ohne Gegner 
nicht spielbar wäre.
Dieses Spiel des Sichdurchsetzens, dieses »Phänomen unseres 
Menschseins«, ist für und auf jeden anwendbar. Wer es besser 
versteht und beherrscht, wird besser abschneiden als der an-
dere, der es nicht versteht und weniger gut beherrscht.
Wir stehen in diesem Spiel vor allem sechs Gegnern gegen-
über. Alle verfolgen sie das gleiche Ziel wie wir. Alle wollen 
sie ihren Vorteil, der durchaus unser Nachteil sein kann. Man-
che von ihnen wenden dabei die raffiniertesten Methoden an, 
die sich Menschen ausdenken können.
Die Gegnerschaft geht quer durch die Familien und Arbeits-
plätze, Freundschaften und Gruppen. Sie besteht im Kinder-
garten genauso wie in der sogenannten großen Gesellschaft. 
Gar nicht zu reden vom Geschäft, der Politik oder dem kultu-
rellen Bereich.
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In dieser Gegnerschaft sind alle Mittel erlaubt, oder zumin-
dest fast alle. Auch wenn nach außen hin die Form gewahrt 
und Mitgefühl geheuchelt wird. Letzten Endes ist sich jeder 
doch selbst der Nächste.
Lassen Sie uns deshalb im ersten Manipulationsgesetz die 
sechs großen Gegner einmal in Augenschein nehmen wie der 
Boxer seinen Konkurrenten bei der Abwaage am Tag vor dem 
Fight um die Weltmeisterschaft.
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Erstes Manipulationsgesetz

Im täglichen Spiel der Manipulation stehen wir vorwiegend 
sechs Gegnern gegenüber. Sie alle versuchen, sich uns gegen-
über durchzusetzen. Wir wiederum versuchen, uns bei ihnen 
durchzusetzen und unseren eigenen Vorteil daraus zu ziehen.
In welchem Maße der eine oder andere dabei erfolgreich ist, 
hängt nicht unwesentlich davon ab, daß er diese Gegner be-
wußt erkennt und studiert und sich den gewonnenen Er-
kenntnissen gemäß folgerichtig verhält.

Die sechs Gegner sind:

1. Das andere Geschlecht.
2. Alle, die unserem Weiterkommen und unserer Anerken-

nung im Wege stehen.
3. Die Autoritäten und alle, die sich eine Autorität zunutze 

machen.
4. Die Gesellschaft, in der wir leben.
5. Die Medien.
6. Die Familie.


