THORSTEN HAVENER

Mach doch,
was ich wil

Die Kunst der Manipulation

YES






THORSTEN HAVENER

Mach doch,
was ich will

Die Kunst der Manipulation

A Bt @
~
A



Originalausgabe
1. Auflage 2021
© 2021 by Yes Publishing — Pascale Breitenstein & Oliver Kuhn GbR
Nymphenburger Strafie 86, D-80636 Miinchen
info@yes-publishing.de
Alle Rechte vorbehalten.

Redaktion: Dr. Sybille Beck
Umschlaggestaltung: Ivan Kurylenko (hortasar covers)
Umschlagabbildung: Bernt Haberland
Layout und Satz: Daniel Forster, Belgern
Druck: GGP Media GmbH, Péfineck

Printed in Germany

ISBN Print 978-3-96905-074-3
ISBN E-Book (EPUB, Mobi) 978-3-96905-076-7
ISBN E-Book (PDF) 978-3-96905-075-0


mailto:info@yes-publishing.de

Es ist leichter, einen Menschen zu tiuschen, als ibhm

klarzumachen, dass er getduscht worden ist.

Mark Twain
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DIE GEDANKEN SIND FREI! -
ODER®

Kirzlich war ich mit meiner Familie im Schloss Neuschwanstein. Ein
wirklich fantastisches Schloss. Auch wenn ich mir kaum vorstellen
kann, dass es jemals etwas anderes war als ein Ausflugsort fir Touris-
ten und Familien. Tatsdchlich wohnte Konig Ludwig II. nur wenige
Monate dort. Ich liege mit meiner Einschitzung also gar nicht so weit
daneben.

Das wahrlich Spannendste am Ausflug waren fiir mich aber nicht die
Zimmer oder die Landschaft (wobei die wirklich bemerkenswert sind),
sondern die Aufteilung des Souvenirshops. Nach dem Schlossbesuch
wurden wir ndmlich durch einen Bereich gefiithrt, in dem man so wun-
derschone Kleinigkeiten wie Bierkriige mit dem bayerischen Wappen
oder tibergrofie Bleistifte mit dem Bild des Kénigs drauf erwerben kann.
Oder auch Kissen mit dem Kolner Dom oder dem Matterhorn — fiir den
Fall, dass der vergessliche Tourist es bei deren Besuch versiumt hat, sich
damit einzudecken. Nach Beendigung der Fiihrung kommt man also au-
tomatisch in diesen Shop.

Nachdem man durch den Souvenirbereich geleitet wurde, kommt
ein Déja-vu — man gelangt iiber einen kurzen Gang nimlich unmittel-
bar in den nichsten Bereich, in dem es genauso aussiecht und in dem
es dieselben Artikel wieder zu kaufen gibt. Und als wir den hinter uns
gelassen haben, sind wir durch einen weiteren Gang in einen dritten
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Souvenirbereich geschleust worden. In allen drei Boutiquen gab es exakt
dasselbe Angebot.

Jetzt konnte man ja denken, dass die Touristen spitestens beim drit-
ten Shop langsam sauer werden. Das stimmt aber nicht — ganz im Ge-
genteil. Tatsichlich hat der dritte Shop am meisten verkauft.

Solche Dinge faszinieren mich. Eine stumpfe Wiederholung und
nicht endende Aneinanderreihung geschmackloser Kissen und Bier-
kriige haben dafiir gesorgt, dass die Besucher gekauft haben. Aber erst
beim dritten Mal.

Wie ich Thnen in diesem Buch noch ausfiihrlich erliutern werde,
ist das Prinzip der Wiederholung ein Grundpfeiler der Einflussnahme,
und hier war der praktische Beweis. Genauso faszinierend: Die Kun-
den waren gliicklich Gber ihre Einkiufe. Sie fithlten sich Giberhaupt nicht

manipuliert.

Als ich als 13-Jdhriger begonnen habe, die Zauberkunst intensiv zu stu-
dieren, habe ich meine Liebe zu Sinnes-, Wahrnehmungs- und Denk-
tiuschungen entdeckt. Sie ist bis heute ungebrochen. Dieses Studium hat
mir erhebliche Einblicke in unser Denken geschenkt. Aus diesem Grund
ziehen mich Situationen wie im Souvenirshop in Neuschwanstein auch
immer noch in ihren Bann.

Wo werden wir tiberall manipuliert?

Was kann mit Manipulation alles bewirkt werden?

Welche Rolle spielt die Sprache dabei?

Diese Fragen bewegen mich noch heute.

Ich denke, meine Faszination entspringt der Tatsache, dass sich die
Manipulation — genau wie die Tduschung — im Verborgenen abspielt.

Vielleicht habe ich deshalb nach dem Abitur Angewandte Sprach-
wissenschaft sowie Ubersetzen und Dolmetschen an der Universitit des
Saarlandes und in Monterey, Kalifornien studiert. (Und auch erfolgreich
abgeschlossen, das muss man inzwischen ja schon dazusagen.) Denn die
Sprache ist eines der wesentlichen Werkzeuge der Beeinflussung. Oder,
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wie es die amerikanische Schriftstellerin Rita Mae Brown ausdriickte:
»Sprache tibt Macht im Verborgenen aus, so wie der Mond die Gezeiten
beeinflusst.«

Ubt Macht im Verborgenen aus ... Harter Stoff.

Heute, viele Jahre spiter, nutze ich in meinen Vortragen und Workshops
und auch in meinen Shows als Gedankenleser zahlreiche Methoden, die
ich damals wihrend meiner Studien gelernt habe, jedoch meist in einem
anderen Rahmen.

Unsere Gedanken, unsere Sprache und Illusionen sind mein Metier.
Diese Geheimnisse des menschlichen Geistes spielen nicht nur in mei-
nem Beruf eine grofle Rolle, sondern im Leben von uns allen.

Sie haben Macht.

Ich schreibe dieses Buch also aus der Sicht eines »Gedankenlesers.
In dieser Eigenschaft durchleuchte ich den Charakter meiner Mitmen-
schen und erforsche Methoden zum Steuern unserer Gedanken und un-
seres Verhaltens. Das ist meine Perspektive.

Wias ich Thnen hier beschreibe, habe ich nicht nur aus Biichern ge-
lernt, sondern in iber 30 Jahren Erfahrung vor Publikum getestet. Ich
habe es von echten Meistern der Illusion und der Beeinflussung gelernt.
Von Hypnotiseuren, Zauberern und Mentalisten. Wenn diese Menschen
ihr Publikum nicht sofort tiberzeugen, konnen sie keinen Erfolg haben.
Sie nutzen Tauschung und Illusion — man kénnte das auch als Manipu-
lation bezeichnen —, um Menschen zu unterhalten. Und um sie zu ins-
pirieren. Das Wissen in diesem Buch kommt also nicht nur aus Studien
und Experimenten (wobei ich viele Studien und Experimente zitiere),
sondern auch aus der verborgenen Welt der Magie.

Ich nenne das die »Havener-Methode«. Die konnen Sie auch in Th-
rem Leben anwenden. Sie miissen sich nur trauen.

Das, lieber Leser, liebe Leserin, waren schon die ersten beiden Mani-
pulationen in diesem Buch. Es gibt nimlich keine »Havener-Methode«.
Den Begrift habe ich mir beim Schreiben dieser Zeilen ausgedacht.
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Sobald eine Sache einen Namen hat, erscheint sie uns greifbarer, realer,
anwendbarer. Die zweite Manipulation bestand darin, Ihnen durch die
Formulierung »Sie missen sich nur trauen« ein wenig Furcht einzuflé-
fen. Denn Furcht schafft Interesse.

Die Sitze haben ihr Ziel erreicht, wenn Sie den Einfluss nicht be-
merkt und mit Neugier weitergelesen haben. Ich habe vor, dieses Inte-
resse auf jeder Seite wachzuhalten.

Ich hoffe, dass dieses Buch und das Thema Sie so faszinieren wie
mich, seit ich mit 13 Jahren meinen ersten Zaubertrick vorgefiihrt habe.

Betreten Sie mit mir auf den folgenden Seiten meine Welt.

Eine Welt der Illusion, Beeinflussung und Manipulation.

Und eine Welt, in der die eigenen Gedanken frei sind.



1

SEIN UND SCHEIN:
DIE WELT ALS TAUSCHUNG

Jeder grofle Zaubertrick besteht aus drei Akten. Der erste
Akt ist »die Ankiindigung« — der Magier zeigt etwas

Gewdhnliches, aber natiirlich ist es das gar nicht.

Der zweite Akt ist »die Wendung« — der Magier bringt das
Gewohnliche dazu, etwas Ungewdhnliches zu tun. Nun

sucht man das Gebeimnis. Aber man findet es nicht.

Deshalb gibt es noch einen dritten Akt: »die perfekte
Lllusion«. Der Teil, in dem sich alles dreht und wendet.

Man sieht etwas, das man zuvor noch nie gesehen hat.

(Aus dem Film 7he Prestige.
Die Meister der Magie von Christopher Nolan)
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Ich weif’ noch, wie ich als junger Bub die damalige Bibel der Zauberei
studiert habe, das Handbuch der Magie von Jochen Zmeck. Ein Standard-
werk, das es Uber die damalige DDR hinaus auch im Westen geschafft hat,
zu einem der Grundlagenwerke der Zauberkunst zu werden. Es ist prak-
tisch der Rotkippchensekt und das Ampelménnchen der Zauberbiicher.
Vor mir liegt die Ausgabe aus dem Jahr 1984, auf Zeitungspapier gedruckt,
zerlesen und mit unzihligen Anmerkungen in Jugendschrift versehen.
Damals musste ich zur Aufnahmepriifung in den Magischen Zirkel die
drei Haupttiuschungsbereiche lernen. Ich hitte damals nicht gedacht, dass
es mit zu dem Niitzlichsten zdhlen wird, was ich je gelernt habe.

Der Kern der Zauberkunst ist die Tiuschung, die bewusste Irrefiihrung

der Zuschauer mit dem Ziel, sie dadurch zu unterbalten.

So steht es bei Zmeck. Leicht paraphrasiert lisst sich diese Definition
auch auf die Manipulation tbertragen:

— Der Kern der Manipulation ist die Tauschung, die bewusste
Irrefithrung der Mitmenschen mit dem Ziel, sie zu einer ge-
wiinschten Handlung zu bewegen.

Hier erkennen wir bei allen Gemeinsamkeiten schon einen wesentlichen
Unterschied zwischen Manipulation und der Kunst der Illusion. Die
Kunst der Illusion hat das Ziel zu unterhalten. Die Manipulation hat
zum Ziel, Menschen zu tiberzeugen und zu einer gewiinschten Hand-
lung zu bewegen. So viel vorweg, mit der genauen Definition befassen
wir uns noch im nichsten Kapitel.

Dabei ist jede Form der Zauberkunst eine Form der Manipulation —
aber es handelt sich bei Weitem nicht bei jeder Form der Manipulation
um Zauberei. Aber beides hat immer mit Tauschung zu tun.

Da die Zauberkunst die Tauschung zum Kern hat, lohnt es sich, von

ihr tber die Tduschung zu lernen.
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Ich tue jetzt etwas, was ich noch nie getan habe: Ich lifte ein Geheim-
nis und verrate Ihnen einen Zaubertrick. Betrachten Sie es als seltenes
Geschenk. (Diese drei Sitze sind tbrigens sehr suggestiv und haben das
Ziel, Sie zum Weiterlesen zu animieren. Die Methode dahinter wird in
der Beschreibung des Tricks und in den folgenden Kapiteln enthillt und
vertieft.)

Um sich und andere zu verbliiffen, brauchen Sie eine Miinze. Also,
schnappen Sie sich vorzugsweise ein 2-Euro-Stiick und legen es vor sich
auf den Tisch. Am besten ca. 15 Zentimeter von der Tischkante entfernt.
Jetzt greifen Sie es mit der rechten Hand, um es aufzunehmen. Dabei
hilft es ungemein, wenn Sie das Geldstiick nicht direkt von der Posi-
tion am Tisch aufnehmen, an der es liegt, sondern die Minze von oben
mit den Fingern bedecken und in einer geraden Linie zuerst zu sich hin
an die Tischkante ziehen. Dann greifen Sie die iberstehende Kante der
Miinze mit dem Daumen von unten, sobald die Miinze die Tischkante
erreicht. Sobald Sie die Miinze zwischen den Fingern und dem Daumen
halten, heben Sie die Hand an und drehen sie aus dem Handgelenk mit
dem Handriicken nach vorne. Heben Sie jetzt den Arm leicht an und
halten die Minze vor Ihrem Oberkérper. Als Linkshdnder machen Sie
diese Bewegung mit der linken Hand.

Machen Sie das ein paarmal und prigen Sie sich genau ein, wie Sie
das machen. Beobachten Sie den natiirlichen Ablauf und Rhythmus der
Bewegungen Thres Arms und Threr Hand.

Als Nichstes dndern Sie ein wichtiges Detail: Beim nachsten Greifen
der Miinze tun Sie nur so, als wiirden Sie sie von der Tischkante aufneh-
men. Anstatt sie jedoch zwischen Daumen und Fingerspitzen zu greifen,
lassen Sie die 2 Euro auf Thren Schof} fallen. Sie geben also nur vor, das
Geldsttick vom Tisch zu heben. Die Bewegungen miissen genauso ausse-
hen wie bei der echten Tétigkeit — der einzige Unterschied besteht darin,
dass Sie die Miinze auf Thren Schof} fallen lassen. Der Daumen bertihrt
die Minze nicht und die Finger schieben das Geldstiick iiber die Tisch-
kante. Von dort fillt es in Thren Schof8. Die Hand bewegt sich dabei ganz
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normal wie zuvor. Auch bei dieser Bewegung schlieffen sich die Finger
leicht um die (nicht vorhandene) Miinze, die Hand dreht sich leicht im
rechten Handgelenk, der Arm hebt sich und Sie halten die Hand mit den
Fingern nach vorne vor Ihrem Oberkérper.

Schauen Sie kurz auf Thre Hand, reiben den Daumen an den Finger-
spitzen und 6ffnen dann die Hand, um die Handfliche zu zeigen: Die
Miinze ist verschwunden. Damit die Tduschung funktioniert, muss Ihr
Zuschauer Thnen gegentibersitzen. Wenn Sie die Bewegung richtig aus-
fithren, ist die Illusion sehr iiberzeugend und tduschend. Die Wirklich-
keit Ihres Zuschauers ist nicht dieselbe wie Ihre Wirklichkeit. Damit das
wirklich echt aussieht und auch verbliiffend ist, sollten Sie den Ablauf so
lange wiederholen, bis er auch bei der Trickhandlung natiirlich aussieht
und das echte Aufnehmen der Miinze sich in den Bewegungen nicht
vom falschen Aufnehmen unterscheidet. Beide Abliufe miissen exakt
gleich aussehen. Am besten, Sie tiben das Ganze vor einem Spiegel und
schauen dabei genau auf Thre Hénde.

Diesen Kunstgrift lernte ich frith in meiner Jugend. Da die Miinze
in den Schof} des Vorfiihrenden fillt, heifdt die Technik in Fachkreisen
auch »Lapping«. Vom englischen /ap, auf Deutsch »Schofi«. Der deut-
sche Begriff »Schofleln« ist absoluten Experten zwar bekannt — er hat
sich jedoch nie wirklich durchgesetzt.

Die Methode ist klasse und sie ist auch noch immer Teil der Ausbil-
dung an der Zauberakademie Deutschland, an der ich als Student unter-
richtet habe. Dort ist sie sogar Teil der Abschlussprifung. Hier ziechen
die Priflinge Karten mit Aufgaben, die sie dann vor einer Jury ausfithren
missen. Zum Beispiel: »Zeigen Sie ein Kartenkunststiick.« Oder eben:
»Demonstrieren Sie das >Lapping«. In der Jury saflen frither meine Frau,
der Direktor der Akademie, Klaus Thaller, ein Vertreter des Magischen
Zirkels von Deutschland, und ich. Klaus und ich haben uns immer ei-
nen Heidenspafl daraus gemacht, selbst eine Miinze unter dem Tisch zu
halten und unsere Minze genau in dem Moment auf den Boden fallen
zu lassen, wenn die Miinze des Studenten auf seinem Schof gelandet ist.
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Der Blick der Studenten war Gold wert. (Fairerweise haben wir das in
den Abschlusspriifungen nie gemacht — in den Zwischenprifungen war
das jedoch einer unserer Lieblings-Jokes.)

Der Kunstgrift ist grundlegend. Aber so direkt ausgefiihrt hat er noch
nicht viel mit Zauberei zu tun. Er ist nur eine Technik, noch keine gute
Tduschung oder Illusion. Wir werden ihn noch ausbauen und viel tiu-
schender machen. Dabei werden wir lernen, wie eine Tduschung zu ei-
ner schonen Illusion wird und wie wir es schaffen, durch viele wertvolle
Details das Denken anderer Menschen auf eine véllig falsche Fahrte zu
lenken und so dafiir zu sorgen, dass deren Denken in eine Sackgasse
liuft und sie keine Ahnung haben, was wirklich passiert ist. Damit sind
wir dann schon ganz nah am Thema dieses Buchs: der Manipulation des
Denkens und damit auch der Handlungen unserer Mitmenschen. Be-
schiftigen wir uns also nun mit den wichtigen Einzelheiten. Werden wir
berzeugender.

Als Erstes: Warum legen wir zuerst eine Miinze auf den Tisch, nur
um sie direkt danach wieder von dort wegzunehmen? Das ist ja vol-
liger Unsinn. Es uberzeugt nicht — auler wir handeln andauernd nur
unsinnig. Aber in dem Fall sollten Sie sowieso vielleicht besser zuerst
ein anderes Buch lesen. Unsere Mitmenschen sind in der Regel kluge
Leute. Wenn ich eine Miinze auf den Tisch lege, nur um sie von dort
dann wieder aufzuheben, und dann ist sie verschwunden — dann ist die
Aktion des Hinlegens und Aufnehmens unnétig und unnatirlich. Diese
Unnatirlichkeit muss etwas mit dem Verschwinden zu tun haben. Der
Zuschauer spurt, dass das Aufnehmen der Moment gewesen sein muss,
in dem irgendetwas nicht so richtig gestimmt hat. Von dort ist es nicht
mehr weit zur richtigen Losung. Ganz anders wire die Situation, wenn
die Miinze schon die ganze Zeit auf dem Tisch gelegen hitte. Dann
wire das vorherige Hinlegen hinfillig und die Greifbewegung isoliert.
Viel natiirlicher. Also ist es eine gute Idee, zum Beispiel die Miinze mit
anderem Kleingeld und anderen Gegenstinden auf den Tisch zu legen,
wenn sie Thre Taschen leeren, um, sagen wir mal, Ihr Handy oder einen
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Stift rauszuholen. Das machen Sie natiirlich, einige Minuten bevor Sie
die Miinze dann verschwinden lassen. Dann beachten Sie die Sachen
auf dem Tisch nicht weiter und lassen sie einfach liegen. Natiirlich in
der richtigen Position fiir den Trick. Jetzt kénnen Sie sie spiter auf-
nehmen, um den Trick zu zeigen. Das ist aber nur die erste Schicht
der Tauschung. Wirklich tiberzeugende Tduschungen haben am besten
moglichst viele Schichten und Methoden. Also stoppen wir hier noch
lange nicht.

Wenn Sie die Miinze mit der rechten Hand vom Tisch aufnehmen
und dann die rechte Hand 6ffnen, um sie verschwinden zu lassen, dann
ist das eine einzige Bewegung. Sie ist leicht zurickzuverfolgen und es
ist leicht, sie gedanklich zu rekonstruieren. Auch hier: Unsere Mit-
menschen sind in den seltensten Fillen so einfach gestrickt, wie wir es
in solchen Fillen gerne hitten. Sie denken: Wenn die Miinze mit der
rechten Hand gegriffen wurde und dann plétzlich nicht mehr in der
rechten Hand ist — vielleicht war sie dann ja nie in der rechten Hand ...
Bingo. Wie kénnen wir solche Gedanken verhindern? Ganz einfach: in-
dem wir eine sehr natiirliche weitere Bewegung einfiihren, die nur zum
Ziel hat, den Zuschauer auf eine falsche Fihrte zu locken. Wir ziinden
eine Nebelkerze, indem wir die Miinze scheinbar von der rechten in
die linke Hand legen. In Wirklichkeit ist ja gar keine Miinze in der
rechten Hand — die zusitzliche Ubergabe in die linke Hand ist die wei-
tere Ablenkung. Sobald also die rechte Hand, die scheinbar eine Miinze
in der Hand hailt, mit den Fingern nach vorne und nach oben bewegt
wird, legt sie die Miinze scheinbar in die linke Hand. Die Linke schlief3t
sich dann locker. Auch diese Bewegung sollten Sie vorab mit Miinze
so lange wiederholen, bis der natiirliche Ablauf gespeichert ist. Diese
wunderbare Ablenkung hat mir der Grofimeister der Zauberkunst Ale-
xander DeCova vor Jahrzehnten gezeigt. Ich kenne niemanden, der so
etwas besser kann als er. In dem Moment, in dem Sie die Miinze jetzt
scheinbar in die linke Hand gelegt haben, die Sie dann zu einer lo-
ckeren Faust geschlossen haben, fillt es dem Betrachter viel schwerer,
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das Geschehene riickwirts zu erzdhlen und richtig zu rekonstruieren.
Auflerdem: Warum sollte ein Mensch eine nicht vorhandene Miinze
in eine Hand legen, um sie dort verschwinden zu lassen? So denkt kein
normaler Mensch. Reiben Sie nach der Scheiniibergabe die Finger der
linken Faust aneinander (das sieht so dhnlich aus, als wiirden Sie einen
Keks in der linken Hand zerdriicken und zerkriimeln), offnen Sie die
Faust und die Miinze ist verschwunden. Gedanklich geht der Betrach-
ter jetzt zum letzten Punkt, an dem er die Minze vermutet. Das ist
durch das zusitzliche Element der Ubergabe die rechte Hand. Die ist
aber auch leer. Bis zur falschen Aufnahme der Miinze ist es ein viel wei-
terer gedanklicher Weg, den der Betrachter nicht ohne Weiteres geht.

Das geht allerdings noch viel besser.

Legen wir eine weitere Schicht der Tauschung tber den Vorgang:
Wir bringen den Betrachter dazu, zu denken, er hitte die Miinze vor
der Ubergabe in unserer rechten Hand gesehen. Das machen wir, indem
wir eine der grundlegendsten Techniken der Manipulation anwenden.
Wir stellen eine Behauptung auf, indem wir vorgeben, eine Tatsache
wire so, wie wir es flir unser Ziel brauchen. In diesem Fall zeigen wir
einfach unsere geschlossenen Fingerspitzen kurz dem Betrachter und
legen dann die nicht vorhandene Miinze in die Linke, die sich sofort
locker zu einer Faust schlieRt. Wir halten also vor der »Ubergabex
Daumen und Finger nach oben und betonen die Hand ganz kurz. Die
Geste ist schnell und fliissig, aber keinesfalls hastig. Richtig ausgefiihrt
wird der Betrachter keine Sekunde zweifeln, dass Sie eine Miinze in der
Hand hielten, die Sie in die andere Hand gelegt haben. Fiir mich sind
das die schonsten Momente einer Vorfihrung. Viele wichtige Details
sorgen fur eine Illusion.

Wenn Sie die Munze jetzt scheinbar von der rechten in die linke
Hand gelegt haben, ist es sehr wichtig, dass die rechte Hand sich ganz
normal bewegt. Genau hier machen viele Anfinger — und auch leider
noch einige Fortgeschrittene — den Kardinalfehler und gestikulieren

wild mit der rechten Hand, um scheinbar subtil zu suggerieren: geht
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alles gaaanz mit rechten Dingen zu. Einige zeigen nach der Ubergabe
sogar mit dem rechten Zeigefinger auf die linke Hand. Oder sie schnip-
sen mit den rechten Fingern als sogenannte »effektauslosende Gestex.
Bitte machen Sie das nicht. Mit dem Finger zeigen ist unhoflich und das
Fingerschnipsen ist ein seltsamer Spleen vieler Zauberer. Kein normaler
Mensch macht das. (Ich gebe zu, dass auch kein normaler Mensch eine
leere Hand betont, als sei eine Miinze drin, nur um die nicht vorhandene
Miinze dann in eine andere Hand zu geben, um sie dort dann als ver-
schwunden vorzuzeigen — aber das ist der Unterschied zwischen sicht-
barem Unsinn und unsichtbaren Geheimnissen und Manipulation ...)

Zurick zu unserem letzten schonen Detail: Nachdem Sie also die
Miinze scheinbar in die linke Hand gegeben haben, bewegen Sie Ihre
rechte Hand ganz natiirlich und normal und zeigen sie dabei noch nicht
als leer vor. Halten Sie sie locker mit dem Handriicken nach oben. So
spielen Sie mit Ihrem Gegeniiber. Sie lassen ihm die Méglichkeit einer
falschen Losung. Namlich, dass die Miinze noch in der rechten Hand
sein konnte. Merken Sie, was hier passiert: Sie bieten ganz subtil zwei
Loésungen, von denen keine stimmt. Sehr manipulativ. Reiben Sie die
Finger der linken Hand und zeigen die Hand leer vor. Erst nach einem
Augenblick, wenn Thr Betrachter den Effekt wahrgenommen hat, dre-
hen Sie zeitversetzt auch Thre rechte Hand mit der Handfliche nach
oben und sagen so ohne Worte: »Auch hier ist sie nicht.« Sie haben
ganz subtil eine falsche Fihrte ausgelegt, eine einfache Losung, wo die
Miinze wohl sein konnte, um dann diese Losung genauso feinsinnig zu
vereiteln.

Und selbst jetzt machen wir noch weiter, um die Illusion zu verstir-
ken. Die wahre Tauschung entsteht nimlich oft erst dann, wenn die
Trickhandlung schon lange vorbei ist. Der amerikanische Close-up-
Zauberer Eugene Burger, eine Legende unter Zauberern, kreierte
hierzu den Begrift »Experience of Magic«, also die Erfahrung, etwas
Magisches erlebt zu haben. Diese Erfahrung wird oft dadurch geschat-
fen, dass der Betrachter falsch rekonstruiert, was passiert ist. Durch
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die scheinbare Ubergabe der Miinze in die linke Hand haben wir
es ihm ja schon ein wenig schwerer gemacht. Aber wir kénnen das
noch weitertreiben und falsche Erinnerungen sien. Der grofle Men-
talist Derren Brown schligt hier eine schone List vor: Legen Sie zwei
Miinzen vor sich auf den Tisch. Sagen wir mal, ein 2-Euro-Stiick und
eine 1-Euro-Miunze. Den Euro legen Sie niher zur Tischmitte und
das 2-Euro-Stick, das Sie dann verschwinden lassen werden, legen Sie
in die richtige Position zum »Schofleln«. Spiter schauen Sie sich dann
beide Miinzen an und iberlegen scheinbar, welche Sie gleich aufneh-
men. Wenn Sie auf den Tisch schauen, wird auch Thr Gegeniiber auf
den Tisch schauen und dort zwei Miinzen sehen. Damit schaffen Sie
die Erinnerung an zwei Miinzen auf dem Tisch. Nehmen Sie dann das
1-Euro-Stiick vom Tisch. Dabei greifen Sie es direks vom Tisch und
ziehen es zur Aufnahme nich¢ zuriick zur Tischkante! Jetzt ist der Fo-
kus auf Ihnen und der Miinze. Legen Sie die Miinze in die linke Hand
und schlieffen die linke Hand um die Miinze. Kneten Sie die Finger
der linken Hand um die Miinze und 6ffnen Sie die Hand. Die Munze
ist noch da. Schliefen Sie die Hand wieder. Ihr Gegentiber weif} ja
noch nicht, was Sie vorhaben — aber egal, was es ist, es klappt wohl
nicht so, wie Sie sich das vorstellen. Nachdem Sie die Hand wieder ge-
offnet haben und sich die Miinze immer noch in der linken Hand be-
findet, geben Sie auf und legen die Miinze wieder zurtick auf den Tisch.
Legen Sie die Miinze nicht direkt neben das 2-Euro-Stiick. Atmen Sie
einmal ein und wieder aus und entspannen Sie Ihren Koérper. »Das war
nix ...« In der Entspannung ziehen sie jetzt das 2-Euro-Stiick zu sich
und machen die Trickhandlung! Der Moment ist sehr gut dafiir: Der
Betrachter passt nicht wirklich auf, was geschiehtt. Er schaut auf eine
Wiederholung einer Handlung in einem Moment der Entspannung.
Sobald Sie die Miinze (scheinbar) in die linke Hand gegeben haben,
spannen sie sich jetzt wieder ein wenig an und konzentrieren sich auf
Ihre linke Hand. So ist der Trick noch tiberzeugender. Durch die Fehl-
versuche mit der 1-Euro-Miinze haben Sie dem Zuschauer ein Bild
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geliefert, an das er sich erinnern wird. Diese Erinnerung macht es ihm
schwieriger, die korrekten Abldufe zu rekonstruieren, wenn die andere
Miinze verschwunden ist. Sie haben deutlich eine Miinze vom Tisch
aufgehoben und in Thre linke Hand gelegt. Es ist leicht, dieses Bild mit
der zweiten Aufnahme, die in einem Moment der Unachtsamkeit und
Entspannung des Betrachters stattgefunden hat, zu verwechseln. Viele
meiner Zuschauer haben in solchen Fillen spiter falsch weitererzihlt,
was passiert ist. In unserem Fall: Er hat die Minze direkt vom Tisch
genommen und plotzlich war sie weg. Unsere Erinnerung ist kein ech-
tes Abbild dessen, was wirklich geschehen ist. Ganz im Gegenteil: Fra-
gen Sie doch mal drei Leute nach einer gemeinsamen Erinnerung. Die
Erzihlungen decken sich nur in den seltensten Fillen.

Und wir konnen noch mehr machen, um eine weitere Hiille iiber die
Illusion zu legen. Das tun wir, indem wir den Moment des Verschwin-
dens magisch aufladen. Eine Miinze in die Hand zu nehmen und dann
die Hand zu 6ffnen, ist ein wenig flach. Es hat keine Magie, es fehlt die
Poesie. Es ist vielleicht ein nettes Ritsel, aber es ist noch lange keine
gute Zauberkunst.

Die Magie entsteht nicht durch das, was Sie tun, sondern durch das,
was der Zuschauer denkt.

Dass die Minze verschwindet, ist ein Ritsel. Wie sie verschwindet,
ist Magie. Wenn die Miinze also scheinbar in der linken Hand ist,
dann ist es noch viel tiberzeugender, wenn Sie sich auch so verhalten,
als sei die Minze wirklich in Ihrer linken Hand. Hier habe ich einen
Tipp eines weiteren Meisters der Zauberkunst, David Williamson.
Er vergleicht die Bewegung, die wir machen wiirden, wenn wir wirk-
lich eine Miinze in der Hand halten wiirden, mit der Bewegung, die
wir machen, wenn wir ein paar Erdnisse in der Hand halten, um sie
dann in den Mund zu stecken. Die Hand bewegt sich leicht und spielt
mit der Minze. Kein normaler Mensch wiirde so etwas tun, wenn er
nicht wirklich eine Miinze in seiner Hand halten wiirde. Tun Sie ein-

fach so, als miisste die Minze erst kurz gaaanz leicht und sanft in der
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Hand geschiittelt werden, bevor sie verschwinden kann. Bitte nutzen
Sie hier nur Ihre Kérpersprache und kommentieren Sie nicht, was so-
wieso schon jeder sehen kann. Es gibt nichts Langweiligeres als Leute,
die erzihlen, was wir sowieso schon sehen. (»Ich nehme die Miinze
vom Tisch, gebe sie in meine linke Hand — dann schiittele ich so und
dann ist sie weg.« — Unertriglich!) Dann fokussieren Sie Ihren Blick
auf die linke Hand, warten kurz und 6ffnen die Hand: Die Miinze ist
verschwunden.

Tun Sie sich den Gefallen und verraten Sie nicht, wie die Miinze
verschwindet. Etwas verschwinden zu lassen ist sehr stark — eine Miinze
in den Schof$ fallen zu lassen ist es nicht.

Merken Sie, wie komplex allein diese eine Nummer ist?

Es ist das optimale Zusammenspiel von Timing, Koérpersprache,
Motivation und vielen anderen Faktoren. Eine gute Illusion ist eben
kein billiger Trick, sondern eine gelungene Kombination aus all den
oben beschriebenen Faktoren.

Sie haben die Strippen der Wahrnehmung und des Denkens von
Anfang an in der Hand gehalten und gezogen. Sie haben die Wahrneh-
mung und das Denken Ihres Gegeniibers zu jedem Zeitpunkt kontrol-
liert und gesteuert: Sie haben manipuliert.

Das ist schon einer der grundlegenden Punkte dieses Buchs:

— Wichtig ist nicht, was passiert, sondern was Ihr Gegeniiber
denkt, was passiert.

METHODE UND EFFEKT

Hier lernen wir eine der wichtigsten Grundlagen unserer Wahrnehmung
kennen. Und damit lernen wir auch, sie zu steuern und zu tiuschen. Wir

lernen die Manipulation.
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Ich entlehne die folgenden Grundlagen der Kunst der Illusion und
Ubertrage sie auf unseren Alltag.

Fangen wir an. Jeder Trick und jede Illusion bestehen aus zwei Ebenen:

Effekt und Methode.

Der Effekt ist das, was im Kopf des Zuschauers passiert: »Die Miinze
verschwindet.« Der Eftekt ist die subjektiv Ebene des Betrachters.

Die Methode ist die Technik, das, was unbeachtet und unbemerkt pas-
siert.

Der Eftekt ist das Wunder, die Methode der verborgene Mechanis-
mus dahinter.

Diese Regel aus der Kunst der Illusion ldsst sich ganz prizise auf
jede Form der Manipulation tibertragen. Der Effekt ist das Handeln, zu
dem der Manipulierte gebracht wird — die Methode ist der verborgene
Mechanismus, den der Manipulierte entweder gar nicht oder zu spit be-
merkt, den der Manipulator aber ganz bewusst benutzt.

Wenn Sie das Verschwinden der Miinze tiberzeugend prisentieren,
dann zeigen Sie Ihrem Zuschauer einen Effekt, wihrend Sie gleichzeitig
die Methode im Verborgenen nutzen. Das ist Manipulation, Irrefihrung.
Bei jeder gut ausgefiihrten Irrefihrung bleibt der Eftekt, die Methode
jedoch geht unter.

In unserem Beispiel ist der Effekt in den K6pfen der Betrachter, dass
eine Miinze plétzlich nicht mehr existiert. Die Methode ist, dass die
Miinze durch Lapping im Schof} des Vorfihrenden landet und nicht in
seiner linken Hand. Gut ausgefiihrt erinnert sich der Betrachter nicht
mehr an den genauen Handlungsablauf, obwohl der ganz natiirlich und
alltdglich aussah.

Bei dieser Form der Irrefiihrung handelt es sich um eine Manipula-
tion der visuellen Wahrnehmung. In der Zauberkunst nennen wir diese
Form der Tauschung »Wahrnehmungstiuschung«.

Es gibt noch weitere Formen der Tauschung. Schauen wir uns die
doch mal ein wenig genauer an.
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