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Vorwort: Nett sein war gestern

Denn ein Mensch, der in allen Dingen nur das 

Gute tun will, muss unter so vielen, die das 

Schlechte tun, notwendig zugrunde gehen.

Machiavelli

Die Guten ziehen häufig den Kürzeren, weil die Bösen sie mit 
unfairen Manipulationstricks besiegen. Damit ist jetzt Schluss! 
Es wird Zeit, die Samthandschuhe der guten Erziehung auszu-
ziehen und endlich die eigenen Bedürfnisse und Wünsche 
durchzusetzen. Weil fast alle Menschen versuchen, uns bewusst 
oder unbewusst zu manipulieren, lautet das Gebot der Stunde:

Manipuliere, bevor du manipuliert wirst!

Klar ist: Wer in unserer Ellenbogengesellschaft erfolgreich sein 
will, muss nicht kompetent sein. Er muss nur kompetent schei-
nen und seine Mitmenschen gekonnt beeinflussen. 

Dabei brauchen wir gar nicht mit dem Finger auf Donald 
Trump zu zeigen, den König alternativer Fakten und persönli-
cher Beleidigungen. Unser eigener Alltag ist durchtränkt von 
Bosheiten, fadenscheinigen Komplimenten, Machtspielchen, 
Totschlagargumenten – und nur der Clevere hat Erfolg!
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In diesem Buch lernst du, dich in unserer Welt der Manipula-
tion gekonnt zu behaupten und mal ganz egoistisch die eigenen 
Wünsche durchzusetzen – im Beruf wie im Privatleben.

Gleich in der Einleitung erfährst du, warum du der geborene 
Manipulant bist. Es geht dann weiter mit den Top-10-Skills der 
Manipulation für den Alltag. Diese zehn Fertigkeiten musst du 
auf jeden Fall draufhaben, wenn du in unserer manipulativen 
Welt erfolgreich sein willst. Danach öffne ich Die drei Trickkis-
ten der dunklen Rhetorik. Hier geht es um die Feinheiten der 
Manipulation. Die Trickkisten ergänzen die Top-10-Skills und 
befähigen dich, noch nuancierter bei der Manipulation vorzu-
gehen und in jeder Situation aus einem breiteren Repertoire an 
Werkzeugen zu schöpfen. Und schließlich gehe ich noch einmal 
etwas detaillierter auf die Frage ein, ob und inwieweit Manipu-
lation (un-)moralisch ist.

Du musst dieses Buch nicht unbedingt chronologisch lesen. 
Wenn du möchtest, spring doch gleich zu der Sektion, die dich 
am meisten interessiert.

Doch nun genug der Vorrede. Los geht’s!



Einleitung: Du manipulierst täglich

Wer sich aber zum Wurm macht, kann 

nachher nicht klagen, dass er mit Füßen 

getreten wird.

Immanuel Kant

Du manipulierst deine Mitmenschen seit deiner Geburt. Täg-
lich. Und deine Mitmenschen manipulieren dich. Ebenfalls täg-
lich. Die Frage lautet: Wer ist dabei erfolgreicher? Wer setzt sich 
durch? Und wer wird getreten?

Und weil du mir jetzt wahrscheinlich noch nicht glaubst, 
dass du als Mensch der geborene Manipulant bist und, seitdem 
du das Licht der Welt erblickt hast, bis es für dich wieder aus-
geht, ständig und täglich manipulierst, um deine Interessen 
durchzusetzen, hier ein paar Beispiele aus unserem täglichen 
Leben:

••	 Als Baby schreien wir, bis wir genug Essen, Trinken und Auf-
merksamkeit von unseren Eltern erhalten. Und wenn sie auf 
unser Geschrei nicht reagieren, schreien wir eben noch lau-
ter – bis sie aufgeben und tun, was wir von ihnen verlangen.

••	 Als Kleinkind weinen und quengeln wir so lange am Regal 
vor der Supermarktkasse, bis wir unsere Lieblingsquengel-
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ware bekommen – und sind kurz vor Weihnachten immer 
besonders lieb, um das ersehnte Geschenk unterm Tannen-
baum zu finden.

••	 Als Schüler spicken wir bei Klausuren, haben Pseudobauch-
schmerzen vor einem wichtigen Test und tischen dem Lehrer 
eine Lüge auf, warum wir die Hausaufgaben ausnahmsweise 
nicht haben erledigen können.

••	 Als Teenager versuchen wir mit stylischen Klamotten und 
coolem Auftreten, unseren Schwarm zu beeindrucken.

••	 Als junger Bewerber polieren wir unseren Lebenslauf auf und 
präsentieren uns im Vorstellungsgespräch als »dauermoti-
viert«, »teamfähig« und »belastbar« – obwohl wir zum Ende 
des Arbeitstags häufig auf die Uhr schauen, wann endlich 
Feierabend ist.

••	 Als Kollege versuchen wir, besonders nett zu sein, wenn wir 
von einem anderen Kollegen etwas brauchen.

••	 Als Vater/Mutter geben wir das Kind bei der Oma ab, um 
endlich etwas Ruhe und Zeit für uns zu haben – sagen aber 
unserem Sprössling, dass die Oma den Enkel ganz doll ver-
misse und das Kind deswegen zur Oma solle.

••	 Als Chef loben wir unseren Mitarbeiter mit den Worten »Sie 
sind der Einzige, dem ich diese wichtige Aufgabe anvertrau-
en kann!« – denn wie sollte der Mitarbeiter dazu schon Nein 
sagen können?

••	 Als Oma/Opa schließlich bestechen wir unsere Enkel mit 
Geschenken und erzeugen Schuldgefühle, damit sie uns häu-
figer besuchen.
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Diese Manipulationsliste für unsere unterschiedlichen Rollen 
im Alltag ließe sich natürlich endlos erweitern! Es ist also falsch, 
bei Manipulation gleich an Politiker, Versicherungsvertreter 
und Autoverkäufer zu denken. Wir alle sind, wie diese kleine 
Aufzählung aus einem typischen Leben zeigt, im Alltag min-
destens genauso manipulativ. Der eine etwas mehr. Der andere 
etwas weniger. Manchmal manipulieren wir bewusst, häufig 
unbewusst. Mal sind wir dabei erfolgreich, mal weniger. Aber 
jeder von uns tut es. Täglich.

Interessanterweise geht die Manipulationsgefahr vor allem 
von den Menschen aus, bei denen wir solche Tricks gar nicht 
erwarten: also von der Familie, von Freunden und Bekannten. 
Aber natürlich nutzen auch die netten Kollegen, Chefs und Ge-
schäftspartner mitunter fiese Tricks: Alle manipulieren munter 
mit!

Die Frage ist also nicht, ob, sondern wie gut wir manipulie-
ren. Und ob wir uns dabei durchsetzen können. Denn eines 
steht fest: Wer die wichtigsten Manipulationstricks kennt, der 
hat die Trümpfe in der Hand. Und wer sie nicht kennt, hat leicht 
das Nachsehen!

Die Gretchenfrage: Ist Manipulation unmoralisch?

Ist es moralisch verwerflich, andere Menschen zu manipulie-
ren? Die meisten Menschen und Buchautoren über Manipula-
tionstechniken begnügen sich mit einer kurzen Antwort: »Ja! 
Manipulieren ist unmoralisch! Man sollte die Techniken, wenn 
überhaupt, nur zur Verteidigung nutzen!«
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Doch so einfach ist das nicht. Zunächst einmal müssen wir 
bestimmen, was Manipulation überhaupt bedeutet. Für unsere 
Zwecke soll die folgende Definition ausreichend sein:

Manipulation ist die verdeckte Beeinflussung zum  
eigenen Nutzen.

Abzugrenzen ist der Begriff vom Überzeugen (der offenen Be-
einflussung durch einleuchtende Gründe) und vom Überreden 
(der offenen Beeinflussung durch eindringliches Zureden).

Die meisten Menschen halten das Überzeugen für die beste 
(weil ehrliche und rationale) Art der Beeinflussung. Das Über-
reden hat für viele einen irrationalen, penetranten und damit 
negativen Beigeschmack. Überreden heißt ja, dass jemand am 
Ende etwas tut, was er ursprünglich gar nicht wollte. Aber zu-
mindest ist der Prozess des Überredens relativ transparent: Wir 
merken ja, wenn jemand immer und immer wieder auf uns ein-
redet.

Die Manipulation genießt von den drei Begriffen den mit 
Abstand schlechtesten Ruf. Zu Unrecht, wie ich finde und gleich 
zeigen werde.

Der am häufigsten angeführte Grund dafür, dass Manipula-
tion unmoralisch sei, ist, dass sie meist verdeckt geschehe. Das 
heißt, man nutze das Unwissen des arg- und wehrlosen »Op-
fers« aus – und überrumpele jemanden durch einen hinterhäl-
tigen Trick.

Doch nur weil etwas verdeckt, also ohne Wissen des anderen 
geschieht, heißt das nicht notwendigerweise, dass es unmora-
lisch ist. Wenn ich zum Beispiel einen kleinen Brand im Vor-
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garten meines Nachbarn lösche, während er außer Haus ist und 
nichts davon bemerkt, dann ist das doch offensichtlich nicht 
verwerflich, oder? Na also.

Aber auch wenn jemand etwas zu seinem eigenen Nutzen 
tut, heißt das nicht zwangsläufig, dass es unmoralisch ist. Denn 
meine Handlung zu meinem Vorteil könnte für den anderen 
entweder gar keine Auswirkung haben (Fall 1: Ich profitiere, der 
andere hat keinen Nutzen oder Schaden)  – oder wir beide 
könnten dadurch etwas gewinnen (Fall 2: Ich profitiere, und der 
andere profitiert, ohne dass er die Manipulation dahinter be-
merkt).

Unmoralisch wird Manipulation erst dann, wenn man zu 
seinem eigenen Nutzen handelt und damit gleichzeitig vorsätz-
lich oder fahrlässig beim anderen einen Schaden verursacht. Es 
kommt also ganz darauf an, welche Art der Manipulation vor-
liegt – und ob und inwieweit im konkreten Einzelfall eine un-
moralische Handlung zu bejahen ist. (Für alle, die diese Frage 
etwas genauer studieren wollen, gibt es ab S. 286 eine systema-
tische Übersicht mit Erläuterungen zur [Un-]Moralität der Ma-
nipulation.)

Wodurch sich die Menschen am ehesten 
manipulieren lassen

Beim Manipulieren gibt es nicht die eine beste Technik. Viel-
mehr ist es so, dass sich verschiedene Menschen durch unter-
schiedliche Techniken manipulieren lassen. Bei den einen funk-
tioniert professionell ausgeführte Körpersprache, mit der man 
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sie blenden kann; andere sind anfällig für Argumente, die an ihr 
Mitleid appellieren; Dritte fallen auf »alternative Fakten« oder 
Komplimente herein – und dergleichen mehr.

Wer gut manipuliert, wird als Erstes die Achillesferse seines 
Gegenübers suchen und schnell herausfinden, wo diese Schwach-
stelle liegt. Und wie man weiß, hat jeder eine Schwachstelle. 
Man muss sie nur finden.

Eines musst du dir bewusst machen: Wenn Interessen im 
Spiel sind, dann verwandelt sich jede Unterhaltung in kommu-
nikatives Schach, bei dem wir den anderen schachmatt setzen 
können.

Vielleicht möchtest du hier einwenden: »Ich will aber gar 
nicht manipulieren! Ich nehme doch lieber gute Argumente.« 
Dazu zwei Antworten.

Erstens kommt auch jeder argumentativen Auseinanderset-
zung ein Wettkampfcharakter zu. Nicht umsonst sprach Haber-
mas vom »zwanglosen Zwang des besseren Arguments«. Doch 
Menschen lassen sich eben ungern bezwingen – und versuchen 
meist fast automatisch, bei einem Argument von dir sofort eine 
Gegenposition einzunehmen. Oder um mit Schopenhauer zu 
sprechen: Die angeborene Eitelkeit, die besonders hinsichtlich 
des Verstandes reizbar ist, will nicht haben, dass der andere 
recht hat. Der argumentative Wettkampf endet daher in den 
allerseltensten Fällen mit einem »Du hast recht!« – und in den 
häufigsten Fällen mit einem Patt, da keiner nachgeben will. Da 
ist die Manipulation viel zielführender, weil der andere deine 
geschickten Schachzüge gar nicht erst bemerkt. Und da er nicht 
weiß, dass er gerade um den Finger gewickelt wird, wird er sich 
auch nicht wehren.
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Zweitens hat Manipulation im Vergleich zu Argumentation 
den Vorteil, dass sie einfach ist in der Anwendung. Beim Argu-
mentieren kann man viele Fehler machen: von falschen Prämis-
sen ausgehen, fehlerhaft definieren, unrichtige Schlussfolge- 
rungen ziehen. Und je länger man argumentiert, desto mehr 
Angriffsfläche bietet man dem anderen. Deswegen begnügen 
sich Angela Merkel und die meisten anderen Politiker übrigens 
eher mit kurzen Statements – statt mit langen Argumentations-
ketten.

Manipulationstricks hingegen wirken unmittelbar, lassen 
sich schnell trainieren  – und wer manipuliert, taktiert ja im 
Dunkeln (daher dunkle Rhetorik), was ihm zusätzlichen Schutz 
vor Angriffen bringt. Manipulation schlägt Argumentation da-
her problemlos mit 2 zu 0.





Die Top-10-Skills  
der Manipulation 
für den Alltag





Die Rhetorik ist deshalb ehrlicher, weil 

sie das Täuschen als Ziel anerkennt.

Friedrich Nietzsche

Da wir, ehrlicherweise zugegeben, alle ständig manipulieren 
und den anderen etwas vorgaukeln, scheint es nur ver-

nünftig, es darin zur Meisterschaft zu bringen! Im Folgenden 
findest du daher die zehn wichtigsten Fertigkeiten, die man be-
herrschen muss, um sich im beruflichen wie im privaten Alltag 
bei anderen durchzusetzen.

Die Top-10-Skills
  1.	 Sicher auftreten bei völliger Ahnungslosigkeit (S. 27)
  2.	 Mit gutem Erscheinungsbild blenden (S. 36)
  3.	 Schnell Sympathie aufbauen (S. 44)
  4.	 Geschickt lügen (S. 51)
  5.	 Zustimmung erzwingen (S. 60)
  6.	 Mit Fragen lenken (S. 69)
  7.	 Mit Emotionen überwältigen (S. 78)
  8.	 Inhaltlich angreifen – und geistig entwaffnen (S. 85)
  9.	 Persönlich angreifen – und sprachlos machen! (S. 94)
10.	 Unliebsame Diskussionen schnell beenden (S. 99)
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Und selbst wenn du immer noch der Auffassung sein solltest, 
dass du deine Mitmenschen nicht manipulierst, so ist die 
Kenntnis dieser Top-10-Skills auch für dich ein absolutes Muss, 
um die Tricks eines manipulierenden Gegenübers schnell zu er-
kennen und nicht darauf hereinzufallen.



1. � Sicher auftreten bei völliger 
Ahnungslosigkeit

Wissen ist Macht. Weißt du nichts?  

Macht nichts!

Unbekannt

Wir leben in einer Wissensgesellschaft. Wer etwas weiß, wird 
belohnt. Wer nichts weiß, wird benachteiligt: in der Schule 
durch schlechtere Noten, in der Berufswelt durch mangelnde 
Aufstiegschancen.

Natürlich ist Wissen nicht der einzige Erfolgsfaktor, jedoch 
ein wesentlicher. Und dein äußerlich netter, doch innerlich 
missgünstiger Kollege wartet nur auf die Gelegenheit, dass er 
genüsslich nachhaken kann, obwohl längst offensichtlich ist, 
dass du bei einem bestimmten Thema nicht den blassesten 
Schimmer hast.

Die meisten Menschen haben Angst vor solch peinlichen Si-
tuationen und der damit verbundenen Entblößung. Der recht-
haberische Homo sapiens geht derart heiklen Situationen aus 
dem Weg, wo er nur kann. Dabei ist »Sicher auftreten bei völli-
ger Ahnungslosigkeit« nichts anderes als eine trainierbare Fä-
higkeit, eine ganz besondere Kompetenz. Um genauer zu sein: 
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eine Inkompetenzkompensationskompetenz, also die Befähi-
gung, sein Nichtwissen durch die Anwendung bestimmter  
Techniken kompetent zu überspielen. Oder einfach ausgedrückt: 
fehlendes Wissen vorzugaukeln.

Es ist wie überall im Leben: Kennt man die Tricks, kann man 
jede Situation gekonnt meistern. Bevor ich dir meine besten sie-
ben Finessen vorstelle, ein wichtiger Hinweis: Egal, was du zu 
sagen hast – mit professioneller Körpersprache und Stimme wirkt 
jeder Mensch gleich viel kompetenter. Der Untrainierte lässt 
den Blickkontakt abbrechen, wenn er in einer Situation etwas 
nicht weiß, er zögert mit seiner Antwort, spricht dann zu hastig 
und zeigt mit seinem unsicheren Auftreten allen schon auf non-
verbaler Ebene, dass er absolut keine Ahnung hat.

Der routinierte Blender macht es anders: Selbst wenn er 
nichts über ein bestimmtes Thema weiß, hat er seine Körper-
sprache absolut unter Kontrolle, insbesondere

••	 hält er den Blickkontakt zu seinem Gegenüber,
••	 macht während seiner Antwort aktive Gesten und
••	 steht dabei aufrecht und seinem Visavis zugewandt.

Doch souveräne Körpersprache ist nicht alles. Er achtet auch 
sorgsam darauf, dass seine Stimme überzeugend klingt, insbe-
sondere spricht er

••	 laut und deutlich,
••	 eher zu langsam als zu schnell,
••	 mit bewussten Pausen,
••	 ohne sich je zu verhaspeln.
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Professionelle Körpersprache und Stimme sind die absolute Ba-
sis für sicheres Auftreten bei völliger Ahnungslosigkeit. Wer die 
soeben genannten Punkte nicht beherrscht, sollte sie unbedingt 
trainieren!

Kommen wir nun also zu meinen sieben besten Tricks.

Trick Nr. 1: Abstrahieren

Eine unauffällige und intelligent wirkende Technik ist das Ab- 
strahieren, wenn du auf eine konkrete Frage spontan keine in-
haltlich adäquate Antwort weißt.

Stell dir vor, jemand fragt dich aus heiterem Himmel: »Wie 
bewerten Sie eigentlich die Bologna-Reform?« Und nehmen 
wir weiter an, du weißt nicht, dass damit die europaweite Har-
monisierung von Studiengängen gemeint ist, die 1999 beschlos-
sen wurde (insbesondere die Einführung des Bachelor-Master- 
Systems mit ECTS-[European-Credit-Transfer-System-]Punk-
ten als Leistungsnachweisen).

Der Trick ist jetzt, dass du auf die konkrete Frage abstrakt 
antwortest. Du redest also gar nicht über die Bologna-Reform 
selbst, sondern gehst allgemein auf das Thema »Reformen« ein. 
Und sagst so etwas wie: »Generell ist es bei der Bewertung von 
politischen Reformen wichtiger, was die Betroffenen selbst dar-
über denken. Die Politiker darf man nicht fragen. Die werden 
ihre damaligen Entscheidungen doch sowieso immer nur recht-
fertigen. Und die Betroffenen sind bei dieser Reform ja geteilter 
Meinung. Ich finde von oben verordnete Politik durch Refor-
men generell eher fragwürdig.«
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Du hast gar nichts über die Bologna-Reform gesagt – und es 
hörte sich dennoch ziemlich schlau an!1

Hier ein weiteres Beispiel. Jemand fragt dich: »Wie finden Sie 
die Zwölftonmusik von Schönberg?« Und nehmen wir mal an, 
dass du auch von der Zwölftontechnik der Schönberg-Schule 
keinen blassen Schimmer hast. Was tun? Die Lösung ist, dass 
man sich wieder nicht konkret auf die Frage bezieht, sondern 
allgemein über Musik und deren Bewertung redet.

Und so könnte deine Antwort klingen: »Geschmäcker sind ja 
bekanntlich verschieden. Und bei Musik ist das natürlich abso-
lute Geschmackssache, was man gut findet. Ich persönlich be-
vorzuge Jazzrock.«

Wieder hast du nichts zu der konkreten Frage gesagt, son-
dern allgemeingültige Aussagen aufgestellt, die man nicht an-
greifen kann. Die Methode beim Abstrahieren besteht also dar-
in, einen bekannten Begriff aus der Fragestellung aufzugreifen 
und mit allgemeinen Ausführungen dazu fortzufahren.

Trick Nr. 2: Abdriften

Eine unauffällige Technik, die auch Politiker immer wieder 
gern nutzen, ist das langsame Abdriften von der ursprünglichen 
Frage zu einem Thema, bei dem man sich besser auskennt.

Wir nehmen wieder das obige Beispiel, jemand fragt dich 
also: »Wie bewerten Sie eigentlich die Bologna-Reform?« Und 
wir gehen weiter davon aus, dass du immer noch nichts darüber 
in Erfahrung gebracht hast. Wie kannst du nun geschickt davon 
ablenken? Ganz einfach: Du parierst mit der Eröffnung »Viel 
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wichtiger ist doch die Frage, ob …« – und anschließend sprichst 
du über ein ganz anderes Thema.

Hier eine mögliche Antwort: »Viel wichtiger ist doch die Fra-
ge, ob wir uns heute statt über Reformen nicht über etwas We-
sentlicheres unterhalten können, zum Beispiel darüber, dass die 
Politik immer die Reichen begünstigt.« Natürlich kannst du, 
statt eine Diskussion über die Umverteilung vom Zaun zu bre-
chen, irgendein anderes Thema wählen, das ein wenig seichter 
ist. Wenn die Situation es zulässt, gern auch ein privates. Es ist 
erstaunlich, aber die meisten Menschen scheinen dieses Ab-
driftmanöver gar nicht zu bemerken, doch selbst wenn, gehen 
sie in der Regel darauf ein.

Sofern du deinen Gesprächspartner kennst, solltest du als 
neues Thema eins wählen, das auch für ihn relevant ist. Ange-
nommen, ihr habt eine gemeinsame Freundin Steffi, die dein 
Gegenüber wirklich sehr mag. So könnte deine Reaktion also 
schlicht lauten: »Viel wichtiger ist doch die Frage, wie es Steffi 
geht. Ich habe sie schon seit Ewigkeiten nicht gesehen.«

Im englischsprachigen Raum nennt man diese Art von Ab-
lenkungsmanöver vom eigentlichen Thema spätestens seit dem 
19. Jahrhundert übrigens red herring (»roter Hering«). Flüchti-
ge Kriminelle sollen die streng riechenden geräucherten Fische 
ausgelegt haben, um Spürhunde abzulenken. Wenn jemand 
dich auf eine andere Fährte führen will, kannst du also einfach 
gegenhalten: »Was soll denn der red herring hier?« Das bringt 
deinen Gesprächspartner vermutlich erst einmal aus dem Kon-
zept. Und wenn er dann nachfragt, was das zu bedeuten habe, 
erklärst du ihm in aller Seelenruhe, er möge doch bitte keine 
Nebelkerzen werfen …
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Trick Nr. 3: Zurückweisen

Eine ziemlich offensive Variante des Abdriftens ist das ener- 
gische Zurückweisen. Auf diese Weise abwehren kann man  
sowohl unbequeme Fragen als auch Aussagen seines Counter-
parts. Wenn solch ein Zeitgenosse etwa wissen will: »Was 
meinst du, was die Abteilung besser machen kann?«, und dir 
fällt rein gar nichts dazu ein, dann konterst du mit dem Satz: 
»Das ist doch eine komplett falsche Frage! Es geht hier gar nicht 
darum, was unsere Abteilung besser machen kann, sondern da-
rum, welche Entscheidungen das Management hätte besser 
treffen können!«

Auch wenn dieser Trick an das Abdriften erinnert, geht es 
hier nicht um die Ablenkung von einem Thema zu einem ande-
ren, sondern vielmehr um die Verlagerung von der Sach- auf 
die emotionale Ebene.

Wir haben zwar alle in der Schule und in Rhetorikkursen ge-
lernt, sachlich zu bleiben. Aber wenn wir jemanden so richtig 
von unseren sachlichen Defiziten ablenken wollen, dann klappt 
das in der Regel gut mithilfe starker Emotionen. Die Floskel 
»Das ist doch eine komplett falsche Frage!« wird der überzeu-
gende Bluffer daher lautstark und entrüstet hinausposaunen. 
Der Gesprächspartner rückt nun in die Defensive – und schon 
hast du wieder die Oberhand.


