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Die Autoren stellen sich vor

Siegfried Lachmann, Jahrgang 1962, wuchs im Ruhrgebiet auf und ist seit
knapp 40 Jahren wohnhaft in Siiddeutschland (Schwarzwald).

Schon friih faszinierte Siegfried Lachmann das Medium Sprache. Gepragt
durch viele Niederschladge in der Kindheit und Jugendzeit entwickelte er mit
Anfang 20 eine Liebe zur begeisternden Rhetorik und Sprache. Das Erlernte
in eigenen Veranstaltungen und Coachings so umzusetzen, dass fiir beide
Parteien ein Gewinn entsteht, ist seine Motivation.

»Mirist es bis heute ein grofies Anliegen - besonders aus der eigenen Erfahrung
heraus -, in einer mehr und mehr erkalteten Welt der Kommunikation Hilfen zu
geben. Hilfen dahingehend, dass Menschen es schaffen, diesen Zustand von
Unterkihlung und Missverstandnissen zu beseitigen. Damit Kommunikation
wieder einen sinnvollen Stellenwert in unserer Gesellschaft erhalt.«

Siegfried Lachmann ist Trainer, Autor, Coach und Horbuchsprecher. Seit vie-
len Jahren gibt er Seminare und Coachings im internationalen sowie natio-
nalen Raum.

Udo Gaedeke, Jahrgang 1966, wurde im Ruhrgebiet geboren, wuchs in
Hannover auf und hat dort insgesamt circa 40 Jahre gelebt, spater ein paar
Jahre in Stiddeutschland (Oberschwaben). Heute ist er auf der magischen
Kanareninsel La Gomera zu Hause.

Seine ersten Schritte im Berufsleben erfolgten im Handwerk mit eigenem
Dienstleistungsunternehmen. Doch schnell war ihm klar, dass seine Fa-
higkeit, Menschen zu begeistern, zu schulen und zu helfen, ihrem wahren
Potenzial ndherzukommen, seine wirkliche Lebensaufgabe darstellt.
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Weiterbildungen zum professionellen Trainer im psychologischen Bereich
und Erfahrungen im Coaching von Fuihrungskraften fiihrten zum heutigen
Tatigkeitsfeld: Er unterrichtet SpeedReading (Verdoppeln bis Verfiinffachen
der Lesegeschwindigkeit) in groRen und kleinen Unternehmen, in Behorden
und Ministerien, an diversen Universitaten und in offenen Kursen. Zudem
unterrichtet er die Lehre der Psycho-Physiognomie und in Kooperation mit
Siegfried Lachmann die gemeinsam ins Leben gerufene Physiothorik.



Gender

Liebe Leserinnen, liebe Leser, liebe Leserx,

derzeit gibt es in Deutschland (liber 200 Professorenlehrstiihle zum Thema
Genderismus. Von der Mehrzahl der anderen Wissenschaftler wird diese
Rubrik belachelt und nicht als wissenschaftlich betrachtet, da es sich nicht
um biologische Geschlechter, sondern vielmehr um das individuelle Emp-
finden eines Menschen zu seinem Geschlecht dreht. Es gibt derzeit mehr als
400 unterschiedliche Gendertypen. Bei den meisten handelt es sich eher
um die eigene sexuelle Orientierung und die Eigenwahrnehmung als Wesen
als um biologische Merkmale. Das ist alles schon und gut. Wir moéchten hier
nicht weiter darauf eingehen.

Wir mochten hiermit lediglich klarstellen, dass wir ALLE Menschen achten,
wertschatzen und respektieren. Wir empfinden es aber als sehr mihselig
und dem Lesefluss entgegenwirkend, wenn wir standig alle mindestens
400 Gendertypen ansprechen. Allein schon das »liebe Leser*innen« oder
»LeserInnen« verursacht Lesehemmnisse. Daher verzichten wir auf diese
Formen, bleiben bei der lber Jahrhunderte bewahrten Schreibform und
laden ALLE ein, sich hier angesprochen, gesehen, respektiert und wohlzu-
fuhlen.
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1 Erkenne Dein Gegeniiber und
behandle ihn »artgerecht«

Ihr mogliches Ziel als Leser dieses Buches, klar und deutlich formuliert:

»Als Vertriebler, Flihrungskraft oder Personaler méchte ich mein Gegen-
liber erkennen, verstehen und mich so aufihn einstellen, dass er sich wohl-
fiihlt und wir im Gesprdch eine Win-win-Situation erreichen. Ich mdchte
seine Sprache sprechen und ihn erreichen.«

Sicherlich haben wir alle als Kunde oder Interessent an einem Produkt fol-
gende Situation erlebt:

Sie schlendern durch ein Fachgeschaft, getragen von dem Gedanken, ein
technisches Geratim Haushalt zu ersetzen. lhre Augen scannen den Verkaufs-
raum nach einem Berater, einem Verkaufer ab. Sie werden flindig. Ein junger
Mann steht am Ende eines Verkaufsregals an einem PC und tippt irgendetwas
ein. Sie machen sich bemerkbar, er signalisiert durch ein Nicken, dass er Sie
wahrgenommen hat, und tippt weiter. Nach einer Weile scheint er mit seiner
Aufgabe fertig zu sein und wendet sich lhnen zu. Sie schildern Ihr Anliegen
und er flhrt Sie zu den entsprechenden Gerdten und beginnt mit einer sehr
technischen, sehr ausfiihrlichen Schilderung all der Moglichkeiten dieser Ge-
rate. Er lasst es sich nicht nehmen, die Fiille der Details und die Unterschiede
der Gerate zu betonen, gegenuberzustellen und abzuwagen.

Ware er im System der Physiothorik geschult, so hatte er auf einen Blick er-
kannt, dass Sie - mal als Beispiel angenommen - ein rotes Naturell sind.
Da ist Geduld schon mal liberhaupt nicht lhre Starke. Sie hatten eine kurze
knappe Ubersicht, eine schnelle Prasentation der Mdglichkeiten gebraucht,
um dann selbst zu entscheiden und auftern zu diirfen, ob Sie Details be-
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