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meine Eltern, die fiir mich gebetet haben.
und alle, die es ausprobiert haben und mir folgen.






There ain’t no good guy. There ain’t no bad guy.
There’s only you and me and we just disagree.

(Dave Mason, »We Just Disagree«)
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Prolog

Der abgetretene Berberteppich im alten Farmhaus kratzte
an meinen Beinen. Ich trug ein tbergrofles T-Shirt zu
meiner Spider-Man-Unterwische und kuschelte mich in einer
Ecke des Wohnzimmers zusammen. Meine Haare und meine
Haut waren noch nass nach meiner schnellen, kalten Dusche.
Ich zitterte. Und ich grinste wie ein Honigkuchenpferd.

Ich war acht Jahre alt und wollte nichts verpassen.

Alle waren im Wohnzimmer. Der Patriarch der Familie war
mein Urgrofdvater, ein Bundesrichter. Mein GrofSvater, mein
Vater, meine Cousins, meine GrofSonkel — praktisch alle — wa-
ren Strafverteidiger. Jedes Jahr kamen alle Fisher-Manner im
Hill Country von West Texas fur ein Jagdwochenende zusam-
men. Insgesamt waren es dreizehn, und zum ersten Mal war
ich der Vierzehnte. Ich hatte das Gefiihl, in die erste Liga auf-
gestiegen zu sein. Ich war endlich alt genug, um mit meinem
Dad acht Stunden Auto zu fahren und dabei James Taylor,
Jim Croce und Jerry Jeff Walker zu horen. Ich war endlich alt
genug, um bei den groflen Jungs dabei zu sein. Dabei sagte
ich kaum ein Wort, aber das war egal. Ich trank IBC Root
Beer und af§ mehr Beef Jerky, als meine Momma mir je er-
laubt hatte.

Dieser erste Abend hat sich mir tief eingepragt.

Nach dem Abendessen stellte mein GrofSvater den Teller
ab und rutschte auf seinem Sessel nach vorn. Er fing an, eine
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Prolog

Geschichte zu erzihlen. Etwas uber seine Arbeit, einen Rich-
ter und ein Gericht. Ich erkannte sie sofort, es war dieselbe
Geschichte, die er meinem Dad erzahlt hatte, als wir vorhin
einen alten Hochsitz reparierten. Da war die Geschichte al-
lerdings ziemlich niichtern gewesen. GrofSvaters Stimme war
ganz sachlich gewesen, er hatte geredet, wihrend er in seinem
Wagen nach der griinen Farbe suchte.

Aber das hier war etwas Besonderes. Es waren dieselben
Worte, aber eine vollig andere Geschichte.

Ich schaute gebannt zu, wie mein GrofSvater aufstand, um
eine Szene nachzuspielen. Er nutzte seine Hande und sein Ge-
sicht, um seiner Stimme Struktur zu verleihen. Bei den auf-
regenden Stellen wurde er lauter, bei den intensiven langsa-
mer und leiser. Sogar sein Tonfall verdnderte sich. Konnte das
wirklich dieselbe Geschichte sein? Er hielt alle im Zimmer fast
zehn Minuten lang in seinem Bann. Nach einer langen Pause
prasentierte er die Pointe, und alle lachten. Ich fiihlte mich, als
hatte ich die Show eines Zauberers gesehen.

Nach dieser Geschichte war die Biihne offen fiir die ande-
ren, und nach und nach erzihlten meine Cousins, mein Dad
und sogar mein UrgrofSvater ihre eigenen Gerichtsanekdoten.
Als Strafverteidiger waren sie alle grofSartige Geschichten-
erzahler. Wir lachten iiber Stunden bis tief in die Nacht hinein.

Ich safd in meiner Ecke, meine Knie unter meinem Schlaf-T-
Shirt, und jede Geschichte, jedes Wort fesselte mich. Ich nahm
alles in mich auf, bis ich einschlief. Es war spat. Mein Dad trug
mich ins Bett, ich hielt immer noch Beef Jerky in der Hand.

Der gesamte Abend war fiir mich die Entdeckung von etwas
Neuem, das mir merkwiirdig bekannt war, als hatte ich alles
schon einmal gesehen. Ich erinnere mich, dass es sich sofort
richtig anfiihlte, wie ein Schuh, der gleich beim ersten Anpro-
bieren passt.
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Prolog

An diesem Abend und an den Jagdwochenenden der nichs-
ten zehn Jahre erhielt ich das Erbe meiner Familie: eine wei-
tergegebene Identitat als Verteidiger durch Storytelling. Mit
jedem Jahr, das verging, wurde mir bewusster, dass die Juris-
terei nur der Beruf der Familie war — Kommunikation war die
wahre Berufung der Familie.

Es war keine grofle Uberraschung, dass auch ich Jura studie-
ren und Strafverteidiger werden wollte. Und nach zehn Jah-
ren als Anwalt kenne ich immer noch keinen vergleichbaren
Beruf. Ich werde engagiert, um Probleme mit Leuten zu kla-
ren, mit denen ich personlich keine Probleme habe. Ja, die
andere Partei hat ihren eigenen Anwalt, der dafiir bezahlt
wird, Probleme mit mir zu haben. Jeden Tag stehe ich Leuten
gegentuiber, deren Hauptziel es ist, dass ich verliere. Bei einer
Verhandlung mit Geschworenen steht viel auf dem Spiel. Wie
ich kommuniziere und wie ich meinem Mandanten beibringe
zu kommunizieren, kann dariiber entscheiden, ob er seine
Lebensgrundlage zuriickgewinnt oder sie fiir immer verliert.
Jeder Fall ist eine neue Lektion, ob ich nun Zeugen befrage,
Teilnehmer ins Kreuzverhor nehme oder vor einem Richter
oder einer Jury argumentiere. Mein Ziel ist es, auf einen Kon-
flikt hinzuarbeiten.

Wenn du glaubst, dass ich meine Kommunikationsfahigkei-
ten im Jurastudium erworben habe, liegst du falsch. Dort lernt
man, die Gesetze anzuwenden: Grundsitze des Vertragsrechts,
des Deliktsrechts, des Verfassungsrechts und der staatlichen
und bundesstaatlichen Verfahrensvorschriften — alles wichtig.
Aber man hat keinen Kurs, in dem man lernt, wie man voller
Empathie miteinander spricht. Man erfahrt in keinem Semi-
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Prolog

nar, wie man einen hitzigen Streit schlichtet. Im Jurastudium
lernt man, Gesetze zu lesen, aber nicht, Menschen zu lesen.
Das musste ich mir selbst beibringen.

»Schmecktft dir?!«, fragte meine Schwester Sarah mit Schnul-
ler im Mund, als sie mir den fiinften unsichtbaren Pfannku-
chen servierte. Als Altester von vier Geschwistern war ich lie-
bend gern der grofSe Bruder.

Als ich dreizehn war, war meine Verbindung zu meinen Ge-
schwistern so stark, dass sie fast besser auf mich horten als auf
unsere Eltern. Ich war wie eine Glucke, wenn wir irgendwo
hingingen. Und als ich sechzehn war, fuhr ich sie zur Schule
und tibte mit ihnen dabei Rechtschreibung.

Um es deutlich zu sagen: Meine Eltern sind liebevoll und
wunderbar. Ich war nur deswegen so gut, wie ich eben war,
weil sie mir in den ersten vier Jahren, bevor meine Schwester
geboren wurde, so viel von sich gegeben haben. Ich habe die
Verantwortung des grofSen Bruders auch richtig genossen.

Angeblich ist man als Altester emotional stabiler, aktiver
und all so was. Aber ich habe dadurch vor allem schon sehr
frith gelernt, an den Grundlagen meiner Kommunikation zu
feilen.

Ich habe schnell gelernt, auf meine Schwester Sarah einzuge-
hen, indem ich so tat, als wiirde ich das unsichtbare Essen ver-
schlingen, und dabei lichelnd sagte: »Mm-hmm, lecker.« Ich
fand heraus, dass sich meine Geschwister durch nette Worte
eher offneten als durch wiitende. Mein jiingerer Bruder Jona-
than wiederholte meinen Namen immer mehrmals (sie nann-
ten mich »Bubba, in den Siidstaaten ein Kosename fiir den
altesten Sohn) und stotterte, bis er einen Satz herausbrachte.
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Prolog

Wenn ich geduldig wartete, seine Worte wiederholte und da-
bei nickte, fuhlte er sich verstanden. Sehr lange konnte Jona-
than keine Konsonanten aussprechen, nur Vokale. Ich wurde
zu seinem Dolmetscher, erkannte nonverbale Eigenheiten und
sah Situationen vorher, die ihn frustrieren wiirden.

Jacob, mein jiingster Bruder, war emotional der intensivste
der drei. Seine Emotionen waren immer heftig, und er verlor
schnell die Beherrschung. Ich stellte fest, wenn ich langsamer
und leiser sprach, dann tat er das ebenfalls. AufSerdem lernte
ich, ihn seine Gefiihle ausdriicken zu lassen, ohne dass ich sie
personlich nahm, und dass eine Umarmung manchmal mehr
sagt als Worte. Jeder der drei hat eine einzigartige Personlich-
keit, die nach einer besonderen Ansprache, einem besonderen
Fingerspitzengefiihl verlangt, um eine tiefere Verbindung her-
zustellen.

Eine der wichtigsten Fihigkeiten, die ich als Altester ent-
wickelte, war es, Streit zu schlichten und Konflikte zu l6sen.
Wenn zwei meiner Geschwister sich wegen der Polly Pocket
unserer Schwester stritten, dann unterband ich die Schreierei
schnell, lief§ jeden seine Geschichte erzahlen und fillte dann
das Urteil, wer an der Reihe war und wie der Kompromiss aus-
sah. Und es funktionierte. Ich wurde geschickt darin, meinen
Geschwistern beizubringen, wie sie ihre Beduirfnisse mitteilen
und die Bediirfnisse der anderen verstehen konnen. Mein All-
tag war es, als Vorbild fir die Kommunikation zwischen mei-
nen Geschwistern zu dienen.

Jetzt als Familienvater mit zwei Kindern ist das immer noch
mein Alltag. Ich war in jeder Lebensphase, in jeder Beziehung,
in jeder Freundesgruppe der Kommunikator. Vielleicht denkst
du, das ist blofs Redetalent. Ich weif$ aber, dass es mehr ist.
Als Kind saf§ mein Dad jeden Abend an meinem Bett, lehnte
sich vor und flisterte: »Lieber Gott, gib Jefferson Weisheit
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Prolog

und sei immer sein Freund.« Ich glaube an die Macht des Ge-
bets. Und ich glaube, ohne die Gebete meiner Eltern wiirdest
du jetzt nicht dieses Buch lesen.

2020 wurde ich Partner in einer renommierten Anwaltskanz-
lei. Doch trotz dieses Erfolgs fuhlte ich mich beruflich frus-
triert. Mir fiel immer wieder dieselbe Metapher dafiir ein: Ich
hatte das Gefiihl, als wiirde ich mit einem Fallschirm rennen.
Ich schrieb Rechnungen und arbeitete Falle ab, aber kreativ
kam ich nicht weiter.

Um alles noch schwieriger zu machen, arbeitete mein Dad
bei derselben Kanzlei. Als ich ihm das erste Mal sagte, dass
ich dariiber nachdachte, mich selbststindig zu machen — na
ja, sagen wir mal, da lief das Gesprich nicht gut. Ehrlich ge-
sagt liefen die niachsten zwanzig Gesprache dariiber mit ihm
nicht gut, nicht mal, als ich es der Kanzlei mitteilte. Mein Dad
kdmpfte um mein Bleiben. Es waren schwere Diskussionen.

Im Januar tat ich zwei Dinge, die alles verdnderten:

Zuerst eroffnete ich meine eigene Kanzlei, Fisher Firm, die
sich um Personenschiden kiimmert. Ich hatte weder ein Biiro
noch eine Assistentin — ja, ich hatte nicht mal einen Drucker.
Ich bin mit meinem Laptop in Cafés oder in die leeren Bii-
ros von Freunden gegangen. Ich habe schnell Mandanten ge-
funden, und es hat sich einfach grofSartig angefiihlt, echten
Menschen mit echten Problemen zu helfen. Ich hatte den Fall-
schirm abgeschnitten und konnte endlich meine PS auf die
StrafSe bringen.

Zweitens habe ich meinen ersten Beitrag mit Kommunika-
tionsratschldgen auf Social Media veroffentlicht. Urspriing-
lich wollte ich damit nur Kontakte kniipfen. Ich habe so viele
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Prolog

Anwilte gesehen, die auf Social Media posten und das Einzige
tun, was sie konnen: Verkaufen. Sie betrachten das Internet
als eine neue Werbeflache, auf der man Leuten erzihlt, was
nach einem Unfall zu tun ist und wen man anrufen soll. Ich
habe das auch selbst mal ausprobiert. Aber es fiihlte sich ein-
fach nicht richtig an. Ich erinnerte mich an all die Anwilte,
deren Gesichter auf Plakatwinden zu sehen sind. Sie halten
Hiammer, Flammenwerfer oder Boxhandschuhe hoch und sa-
gen haarstriubende Dinge wie: »Wurden Sie verletzt? Ich bin
der texanische Metzger! Rufen Sie mich an und ran an den
Speck!« Wirg. Ich schiittelte mich. Ich hasse diesen Kram.
Und vor allem bin ich nicht so.

Ich entschied mich fiir einen anderen Weg. Anstatt mich zu
verkaufen, wiirde ich etwas verschenken. Nichts, wovon ich
profitierte, sondern etwas, wovon andere profitierten. Und
dieses Mal wire ich dabei ganz authentisch ich selbst. Der, der
ich schon immer war. Jefferson.

Wie konnte ich Leuten wirklich helfen? Es musste nach-
vollziehbar sein, eine helle und gute Nachricht fiir das Zu-
hause und den Arbeitsplatz der Menschen. Da dachte ich an
die Frage, die meine Eltern mir stellten, wenn ich nicht wusste,
was ich jemandem sagen sollte: »Nun, was soll dein Gegen-
uber denn wissen?« Die Antwort fiel mir wie Schuppen von
den Augen: Ich wiirde ihnen etwas tiber das erzahlen, was ich
besser konnte als jeder andere, den ich kenne. Ich wiirde ih-
nen helfen, besser zu kommunizieren.

Ich hatte keinen coolen Schreibtisch und kein Studio mit
teurer Kamera, aber ich hatte mein Auto und mein Handy.
Das musste reichen. Ich habe auf Selfie umgeschaltet und
auf Aufnahme gedriickt. Spontan entschied ich mich fiir das
Thema »Argumentieren wie ein Anwalt, Teil 1« und fasste
das Wichtigste dazu in drei einfachen Punkten zusammen. Auf
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Prolog

dem Fahrersitz meines Autos erzihlte ich meinem Handy, wie
man Fragen kurzfasst, wie man weniger emotional reagiert
und warum zu viel Fluchen denselben Effekt hat, wie sein
Essen zu versalzen. Vorher hatte ich irgendwo gehort, dass
ein Video einen Call to action haben sollte. Also sagte ich
am Ende: »Probier das aus und folge mir.« Aus irgendeinem
Grund, ich kann wirklich nicht sagen warum, legte ich in der
letzten Sekunde, wihrend ich es sagte, meine Hand an den
Mund. Dann schluckte ich und postete den 47 Sekunden lan-
gen Clip auf Social Media.

Eigentlich hatte ich nicht erwartetet, dass irgendwas pas-
sieren wiirde. Bisher hatten all meine Videos null Klicks. Ich
hatte sogar schon gegoogelt: »Warum haben meine Videos
null Klicks?« und »Wie mache ich ein Reel?«

Ich war also nicht auf das vorbereitet, was dann geschah.
Nach einer Stunde sammelte mein » Argumentieren wie ...«-
Video Tausende von Klicks. Am nichsten Tag waren es schon
Millionen. Mir war naturlich nicht klar, dass das auch be-
deutete, dass Millionen Menschen den pinkfarbenen Kinder-
sitz meiner Tochter, die Trinklerntasse meines Sohns auf der
Riickbank und auch meine gedankenlose Kleidungswahl sehen
konnten — ein ausgeleiertes Poloshirt mit einem nichtssagen-
den Jackett. Wer denkt morgens beim Anziehen schon daran,
dass ihn an diesem Tag Millionen Leute sehen?

Doch es schien den Leuten egal zu sein. Es war mein Leben.
Sie hatten dadurch das Gefiihl, dass ich sie direkt anspreche,
ohne Zusatzverkiufe oder Tricks. Es war echt.

»Was mache ich denn jetzt?«, fragte ich eine Freundin. Sie
antwortete: »Du drehst mehr Videos.« Und das tat ich dann.

In diesem Jahr gewann ich tiber fiinf Millionen Follower auf
Social Media, darunter Hunderte Berithmtheiten und Promis,
dabei benutzte ich einfach nur mein Handy, um von meinem
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Fahrersitz aus Tipps zur Kommunikation zu geben. Immer
auf dieselbe Art — allein, im Auto, auf irgendeinem Parkplatz
auf dem Weg von der Kanzlei nach Hause. Nie mit Drehbuch,
immer am selben Tag aufgenommen, an dem ich sie hochlud.
Kein Videoeditor oder tolle Grafiken oder trendige Uberschrif-
ten. Nur ich mit meinem Handy.

Und obwohl ich alles allein in meinem Auto machte, stand
ich schon bald vor Tausenden echter Menschen und hielt Re-
den auf Konferenzen und sprach mit Organisationen, die von
mir Kommunikationstechniken lernen wollten. Ich habe sogar
bei der NASA gesprochen. Jedes Mal, wenn ich einen Vortrag
hielt, dachte ich: Was macht ibr denn alle hier? 250000 Men-
schen abonnierten meinen wochentlichen Newsletter mit
Kommunikationstipps, und ich unterschrieb einen Buchver-
trag mit Penguin Random House fiir das Buch, das du jetzt in
Hinden haltst. Ich habe den Jefferson-Fisher-Podcast begon-
nen, der sofort auf Platz eins der Charts schoss und der in-
zwischen der fihrende Podcast zum Thema Kommunikation
weltweit ist. Um mich hat sich auch eine tolle Online-Com-
munity gebildet, voller Ressourcen und Kurse mit praktischen
Tipps, um die eigene Kommunikation zu verbessern. Meine
Videos wurden iiber alle Plattformen hinweg tiber eine halbe
Milliarde Mal angesehen. Ich bin gesegnet mit den freund-
lichsten, aufmerksamsten tiglichen Dankesnachrichten. Ich
kann gar nicht glauben, anderen auf diese Weise so sehr hel-
fen zu konnen, und schon gar nicht, dass ich diese Worte fur
ein Buch tippe.

Ich bin immer noch jeden Tag als Anwalt titig und helfe
jetzt Menschen aus den gesamten USA mit ihren Personen-
schiden oder vermittle sie an Anwalte, denen ich vertraue.
Ich nehme immer noch jeden Tag ein Video auf. Ich sage im-
mer noch: »Probier das aus und folge mir.« Millionen haben
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Prolog

es ausprobiert und folgen mir. Ich sage das mit tiefer Dank-
barkeit.

Ich hitte mir das alles nie traumen lassen. Aber der Traum
horte hier nicht auf. Fiinf Monate nachdem ich Fisher Firm
gegrundet hatte, verlief§ mein Dad nach 35 Jahren seine Kanz-
lei, um sich mir, seinem Sohn, anzuschliefSen, aus dem ein-
fachen Grund, damit wir zusammen praktizieren. »Hast du
noch Platz fir einen alten Mann?«, fragte er lichelnd. Ich
war sprachlos. Nichts habe ich mir mehr gewiinscht. Selbst
jetzt, da ich das schreibe, steigen mir immer noch die Freuden-
tranen in die Augen.

20



Einleitung

urz nach meinem ersten Video bekam ich Nachrichten —

Tausende. So viele, dass ich sie unmoglich alle lesen, ge-
schweige denn beantworten konnte. Die Nachrichten stamm-
ten von Followern, die mich um Rat baten.

Sie baten nicht um meine Expertise zu grofSen philosophi-
schen Fragen iiber Religion oder Politik oder Jura. Sie wollten
Tipps fur alltdgliche, kleine Situationen, fur echte Probleme,
mit denen echte Menschen kdmpfen, von banalen Sachen bis
hin zu herzzerreifSenden Geschichten. Hier sind einige Bei-
spiele:

® Was sage ich einem Vorgesetzten, der meine Ideen ablehnt?

e Was sage ich meiner erwachsenen Tochter, die ich seit Jah-
ren nicht mehr gesehen habe?

e Was sage ich meinem Partner, der immer Recht behalten
will?

Nach Tausenden von Nachrichten dieser Art war mir klar:
Ganz egal, wie die Frage formuliert ist, das Problem ist nicht,
was sie sagen sollen, sondern wie.

Das Erste, was ich dann immer frage, ist das, was mich
meine Eltern frither gefragt haben: »Nun, was soll dein Gegen-
uber denn wissen?« Bisher habe ich noch nie als Antwort ge-
hort: »Keine Ahnung.« Die Menschen wissen schon, was sie
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Einleitung

dem anderen sagen wollen, weil es im Grunde das widerspie-
gelt, was sie tief im Innern fuhlen: » Ich mdchte, dass er weifs,
dass es mich verletzt«, »Ich mochte, dass er weifS, dass ich
Raum brauche«, »Ich mochte, dass er weifS, warum ich wii-
tend bin«. Die Gefiihle enthiillen sich ganz natirlich. Aber
diese Gefuhle gegeniiber einem anderen ausdriicken? Das ist
nicht so einfach.

Es ist wirklich deprimierend, dass sich etwas so Einfaches
so vollig unmoglich anfihlen kann.

Da du dieses Buch liest, brauchst du wahrscheinlich etwas
ganz Ahnliches: Echte Losungen fiir echte Probleme. Du suchst
nicht nach dem Was, sondern nach dem Wie. Wie drickst du
dich so aus, dass sowohl deine eigene Perspektive als auch
die des Gegenuibers respektiert wird? Wie steht man fiir sich
selbst ein, ohne die Beziehung zu riskieren? Wie formuliert
man seine Gedanken authentisch und empathisch, aber trotz-
dem mit Ruckgrat?

Die einfache Antwort, nach der du suchst, lautet: Verbin-
dung. Die ausfiihrlichere Antwort, die du brauchst, findest du
auf den folgenden Seiten.

Warum ich dieses Buch
geschrieben habe

Ich habe das Buch aus drei Griinden geschrieben:
1. Weil meine Follower auf Social Media mich darum gebe-
ten haben. Fur mich ist es ihr Buch.
2. Um dir etwas beizubringen, von dem ich weifS, dass es dein
nachstes Gesprich verbessern wird.
3.Um etwas von mir fiir meine Kinder und meine Familie
zu erhalten.
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Einleitung

Bevor du dich ins Buch stiirzt, musst du etwas Wichtiges ver-
stehen: Die Kommunikationsstrategien in diesem Buch sind
keine Forschungsergebnisse. Abgesehen von ein paar Stu-
dien und Kommentaren aus anderen wissenschaftlichen Be-
reichen — Psychologie, Neurowissenschaften, Verhaltenswis-
senschaften — wirst du nicht viele Quellen finden. Was du hier
liest, ist das Wissen, das mich meine Lebenserfahrung und
meine Art, zu kommunizieren, gelehrt haben.

Ich bin kein Therapeut. Ich bin kein Psychologe. Wenn etwas,
das ich in diesem Buch behaupte, irgendwie im Widerspruch
zu etwas steht, das einer dieser Spezialisten sagt, dann glaub
ihm, nicht mir. Ich werde dich nicht bitten, deinen Bindungsstil
zu identifizieren oder einen Fragebogen auszufullen, um deine
Konfliktpersonlichkeit herauszufinden. Wenn du gern tief in
die neuesten Statistiken eintauchen oder wissen willst, wie die
sozialdynamischen Muster der Bienen dir bei der Kommunika-
tion helfen konnen, dann bin ich nicht der Richtige fir dich.

Was ich hier aufgeschrieben habe, sind Lektionen aus mei-
ner tiaglichen Arbeit in den Schiitzengriaben der Argumente,
Streitereien, hitzigen Debatten und schwierigen Gespriche.

Was ich biete, sind bodenstindige, unpratentiose Rat-
schldge jenseits von Fachbiichern und Vortriagen. Und viel-
leicht braucht die Welt genau das.

Wie dir dieses Buch hilft

Ich bin zwar Strafverteidiger, aber du wirst kein bisschen Jura
in diesem Buch finden. Hier geht es nicht um meinen Beruf
oder um Anwalte. Es geht darum, wie man klar spricht, mit
erhobenem Kopf, und die Verletzlichkeit annimmt, die sich ein-
stellt, wenn man seine Karten auf den Tisch legt. Wie man sagt,
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was man meint, und meint, was man sagt. Es geht darum, lie-
ber mutig als dngstlich zu sein, auch wenn die Stimme zittert.

Direkt zu reden bedeutet nicht, es an Empathie oder Riick-
sicht auf die Gefiithle des Gegentibers fehlen zu lassen. Direkt
zu sein heifSt, dass man die Selbstsicherheit hat, die andere
Person zu respektieren, genauso wie sich selbst, um die eige-
nen Bediirfnisse offen und ohne Angst zu kommunizieren. Du
musst nicht selbstsicher sein, um selbstsicher zu klingen. Die
Worte erledigen das fur dich. Und genau das gibt dir dieses
Buch: Die Worte.

In diesem Buch werden Fragen beantwortet, mit denen so
viele Menschen kdmpfen:

e Wie spreche ich mit jemandem, der in die Defensive geht?
e Was sage ich zu jemandem, der mich kleinmacht?
e Wie zeige ich meine Grenzen auf?

Um das zu erreichen, habe ich dieses Buch in zwei Teile auf-
geteilt: In Teil eins geht es darum, zuerst mit sich selbst eine
Verbindung aufzubauen. Ich weif3, das klingt esoterisch, aber
das ist es nicht. Es geht darum, wohin man sich gedanklich be-
gibt, wenn ein Konflikt auftaucht, und vor allem darum, wie
man diese Denkweise fiir bessere Ergebnisse nutzen kann. In
Teil zwei lernst du, wie du dich mit anderen verbindest. Wie
man eine Verbindung aufbaut, hingt vom Kontext ab. Geht
es um ein schwieriges Gesprach oder um die Notwendigkeit,
fir sich selbst einzustehen? In welchem Kontext auch immer
du dich befindest, ich habe drei Regeln formuliert, die fur dich
die Verbindung aufbauen:

1. Sag es kontrolliert.

2. Sag es selbstsicher.

3. Sag es, um zu verbinden.
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Hinter jeder dieser drei Regeln stecken erprobte Taktiken, die
man sofort umsetzen kann. In diesem Buch zeige ich dir, wie
selbstsichere Kommunikation aussieht, klingt und sich an-
fihlt. Du lernst anhand von wahren Geschichten aus mei-
ner personlichen und beruflichen Erfahrung. Du wirst auch
hypothetische Gespriche erleben, die dir nahegehen. Und du
erfahrst, was du sagen sollst und was nicht, und naturlich
auch wie.

Am Ende dieses Buches wirst du in der Lage sein, schwie-
rige Gesprache einfach zu machen, sodass mehr Platz fur Au-
thentisches in deinem Leben bleibt. Fiir wahre Freundschaf-
ten, echte Verbindungen und aufrichtiges Wachstum. Und das
nicht nur zu Hause oder in Beziehungen. Du wirst feststellen,
dass dein wahres Ich sich auch bei der Arbeit und in Meetings
zeigt. Du wirst auf Nachrichten und E-Mails anders reagieren.
Die Leute werden wissen, wo du stehst. Du wirst erleben, wie
dein Selbstvertrauen zu Glaubwirdigkeit wird — ich kann es
kaum erwarten.

Wie du dieses Buch nutzt

Beim Lesen dieses Buchs oder auch beim Ansehen eines mei-
ner Videos fragst du dich vielleicht: »Wie soll ich mich an all
das erinnern, wenn ich es brauche?«

Meine Antwort ist simpel: Das wirst du nicht. Du kannst
nicht alles lesen und dann erwarten, es auch sofort umsetzen
zu konnen. Das ist zu viel auf einmal, das muss einfach schief-
gehen.

Such dir stattdessen einen Punkt aus. Wahl den Tipp, der
dir besonders liegt, und setz ihn so bald wie moglich um. Sa-
gen wir zum Beispiel, dass die Lektion zum tibertriebenen Ent-
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schuldigen aus Kapitel sieben dich besonders betrifft. Kon-
zentrier dich darauf. Behalte es zunichst im Kopf, schreib es
irgendwo, wo du es siehst, auf. Sag die Regel laut auf oder
erzdhl einem engen Freund davon, der dich zur Rechenschaft
ziehen kann, wenn du gegen sie verstofSt. Fang an, den Tipp
einzusetzen. Achte auf jedes tiberflissige »Entschuldigung«
und 16sch es aus dem Satz, den du sagst oder tippst.

Halte dich an diese eine Regel. Wenn du es dann eine Woche
ohne eine uberflissige Entschuldigung geschafft hast, dann,
und nur dann, solltest du mit einer anderen Lektion, die dir
zusagt, weitermachen.

In diesem Buch gibt es Tipps, die ich personlich aus meinen
beliebtesten Videos ausgewahlt habe, und auch Exklusives,
das ich bisher noch nie geteilt habe. Wenn du das hier liest,
weil du mir auf Social Media folgst: Hi, ich bin immer noch
derselbe. Ich bin stolz, dir jetzt endlich etwas geben zu konnen,
das man anfassen und sich zu eigen machen kann. Das War-
ten hat sich gelohnt. Es ist Zeit, 6fter zu sagen, was du meinst,
und mehr von dem, was du sagst, zu meinen. Es ist Zeit, die
eigenen Bedurfnisse offen und ohne Angst zu kommunizieren.

Also steig ein, setz dich auf den Beifahrersitz, ich bringe IBC
Root Beer und Beef Jerky mit. Du bist auf dem richtigen Weg,
damit dein nachstes Gesprach das wird, das alles verandert.
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Die Grundlagen

ch muss dich nicht davon tiberzeugen, dass Kommunikation

wichtig ist. Das weifst du. Wovon ich dich jedoch tiberzeu-
gen muss, ist, wie weit das reicht.

Deine Worte haben einen Welleneffekt.

WAS DU
HEUTE
SAGST.

WIE DEINE KINDER
ANDERE BEHANDEMN

Es ist egal, fur wie unbedeutend du dich haltst — ob du glaubst,
du bist wer oder niemand, deine Worte haben mehr Macht,
als du dir vorstellen kannst.
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Wie du mit deinen Kollegen sprichst oder mit einem Ange-
stellten im Laden, hat Auswirkungen darauf, wie die mit ihren
Freunden und ihrer Familie sprechen, wenn sie nach Hause
kommen. Wie du mit deinen Kindern sprichst, hat Auswir-
kungen darauf, wie sie mit ihren Kindern sprechen werden.
Deine Worte sind nicht nur im Moment wichtig. Sie sind fir
Generationen von Menschen, die du nie treffen wirst, wich-
tig. Menschen, von denen du nie erfahrst. Der richtige Satz zur
richtigen Person kann Leben verdndern.

Ja, Taten sprechen lauter als Worte, aber sie sind kein Er-
satz fiir sie. Man kann nicht von sich behaupten, freundlich zu
sein, wenn man keine freundlichen Worte verwendet.

Wer bist du laut deinen Worten? Die Wellen verbreiten sich
weiter, lange nachdem der Stein aufs Wasser getroffen ist. Mit
den Grundlagen in Kapitel eins bekommst du eine Einstellung,
die dich darauf vorbereitet, Wellen voller positiver Wirkung
auszulosen, die deine Beziehungen durchdringen und ein Le-
ben lang anhalten und noch lianger.
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Gewinne keinen Streit

Ich vertraue Thnen nicht mal so weit, wie ich Sie werfen

»

Ehrlich gesagt war das ein Kompliment. Er hitte mich nim-

kann!«, brillte er.

lich ziemlich weit werfen konnen. Bobby LaPray stand da, in
einem beigen Overall mit einem weiflen, ovalen Aufnaher auf
der linken Brusttasche, auf dem schwarz »LaPray« aufgestickt
war. Er starrte mich mit einem so hitzigen Blick an, dass der
ein Loch in meine Anzugjacke hitte brennen konnen.

Im Allgemeinen weif ich als Anwalt nicht, wie jemand aus-
sieht, bevor ich ihn zu seiner Aussage treffe. Wie auch im-
mer ich mir Bobby LaPray vorgestellt hatte, so sicher nicht.
Ich safs am Konferenztisch und wartete darauf, dass die an-
deren eintrafen, schaute auf und sah ihn: halb Mensch, halb
Riese. Er nahm die gesamte Tiir ein. Naturlich stand ich auf
und ging zu ihm, um ihm die Hand zu geben und mich vor-
zustellen.

»Jefferson Fisher«, sagte ich lichelnd.

»Hmpf. Bobby«, grummelte er.

Also ich bin nicht gerade klein, iiber einen Meter achtzig,
aber ich reichte kaum an Bobby LaPrays Brust. Er war ein
Schrank. Der Druck seiner riesigen, schwieligen Hand hinter-
lief§ auf meiner Hand einen Abdruck wie in einer Szene aus
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