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Einleitung

Am 26. Juli 2012 waren meine Frau Lucy und ich zusam-
men mit 250.000 anderen Menschen im Hyde Park, um
den Beginn der Olympischen Spiele in London zu feiern.
Es war ein perfekter Sommertag: Die Getrinke flossen
in Stromen, wihrend Dizzee Rascal seine Versionen von
,Bassline Junkie“ und ,Bonkers” zum Besten gab. Und
dann erschien Londons Biirgermeister Boris Johnson auf
der Bithne. Die Menge murrte, als sie den Politiker sah.
Jemand rief laut: ,Wichser.“ Ein paar Leute holten ihr
Smartphone raus und driickten auf Aufnahme.

Nun ja, ich bin nicht wirklich ein Fan von Boris John-
son. Einen Groflteil meiner politischen Erfahrung habe
ich auf der entgegengesetzten Seite des Spektrums durch
meine Arbeit mit dem anderen Johnson (Alan) gesammelk.
Doch an jenem Tag hat Boris mich umgehauen. In nur
drei Minuten brachte er die Menge von Feindseligkeit zu

XIX



XX Einleitung

Hysterie. Es war ein Meisterkurs in der Sprache der Men-
schenfithrung:

Etwas Vergleichbares habe ich noch nie in meinem Leben
erlebt.

Die Spannung steigert sich derart, dass ich das Gefiihl
habe, der Geigerzihler der Olympiabegeisterung wird sich
gleich tiberschlagen.

Menschen aus der ganzen Welt kommen zu uns, sehen uns
und sehen die tollste Stadt der Erde, oder?

Manche der Menschen, die aus aller Welt zu uns kommen,
wissen noch nicht, was wir in den vergangenen sieben Jah-
ren alles getan haben, um London vorzubereiten.

Ich habe gehort, dass es da cinen Typen namens Mitt
Romney gibt, der wissen will, ob wir bereit sind.

Sind wir bereit? Ja, das sind wir.

Die Wettkampfstitten sind bereit. Das Stadion ist bereit.
Die Schwimmbhallen sind bereit. Die Radrennbahn ist
bereit. Die Sicherheit ist bereit. Die Polizei ist bereit. Das
Verkehrsnetz ist bereit. Und unsere britischen Athleten
sind bereit ... Nicht wahr?

Wir werden mehr Gold-, Silber- und Bronzemedaillen
gewinnen als notig wiren, um Griechenland und Spanien
zusammen aus der Patsche zu helfen.

Letzte Frage. Konnen wir die besten Olympischen Spiele
veranstalten, die jemals stattgefunden haben?

Machen wir uns Sorgen um das Wetter? Nein das tun wir
nicht.

Konnen wir Frankreich schlagen? Ja, das konnen wir! Kon-
nen wir Australien schlagen? Ja, das konnen wir! Kénnen
wir Deutschland schlagen? Ich denke, ja.

Ich danke euch allen. Genief8t ganz wunderbare Spiele hier
in London 2012. Danke fiir all eure Unterstiitzung,.
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Sehen Sie sich das auf YouTube an — wirklich. Sehen Sie
selbst, wie sich die Stimmung wandelt. Sehen Sie die ers-
ten zdgerlichen Lacher. Sehen Sie, wie die Energie inner-
halb der Menge spiirbar wird. Sehen Sie, wie jeder in das
,Yes, we can!“ mit einstimmt. Und sehen Sie am Ende,
wie die Menge spontan in Applaus ausbricht und ,Boris!
Boris! Boris!“-Rufe anstimmt.

Auch Lucy und ich riefen: ,Boris! Boris!“ Dann hielten
wir inne. Plotzlich kamen wir wieder zu Verstand.
»Verdammt! Was ist denn hier passiert?, sagte Lucy.
,Drogen®, antwortete ich. Und so war es. Die Rede fiihlte
sich emotional an, doch die Reaktion war chemisch.
Ein paar Worte von Boris hatten alle high werden lassen:
berauscht und irrational. Was war also geschehen? Wir
wissen, wie das Gehirn unter Heroineinfluss aussieht.
Sehen wir uns mal an, was mit dem Gehirn unter
Boris-Einfluss geschieht.

Boris Johnsons Rede regte die Ausschiittung von drei
starken Drogen im Gehirn an. Die erste war Serotonin,
die Selbstwert-Droge. Serotonin sorgt dafiir, dass wir uns
zuversichtlich, stark und leistungsfihig fihlen. Prozac und
andere Antidepressiva imitieren seine Wirkung.! Lob fiihrt
zu einer Serotoninausschiittung, und Boris Johnson trug
dick auf; als er dariiber sprach, wie toll unsere Stadt, unser
Land und unsere Sportler seien.

Die zweite Droge, deren Ausschiittung er ausloste, war
Oxytocin, die Liebesdroge. Oxytocin sorgt dafiir, dass wir
uns behaglich fiihlen, benebelt und sicher. Ecstasy ahmt
diese Wirkung nach. Oxytocin wird natiirlicherweise frei-
gesetzt, wenn wir uns anderen Menschen nahe fithlen — ob
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das nun Beriihrungen sind, Hindchenhalten, Kuscheln,
Sex oder, ja, sogar, wenn wir uns eine Rede von Boris
Johnson anhéren. Er einte die Menge durch seinen per-
manenten Gebrauch der ersten Person Plural: Er sprach
immer von ,wir, nicht von ,ich®“. Und er sagte nicht:
,»Wir, die konservative Partei®, wie man es bei einigen Poli-
tikern erwarten wiirde, sondern ,Wir, Groflbritannien®.
Er vereinte uns, indem er uns an gemeinsame Feindbilder
erinnerte: den herablassenden Mitt Romney, die bankrot-
ten Linder in Siideuropa und, natiirlich, die Deutschen.
Welche bessere Moglichkeit gibt es, 250.000 Briten zu ver-
einen, als die Deutschen zu erwihnen?

Die dritte Droge, deren Freisetzung er anregte, war
Dopamin, die Belohnungsdroge. Dopamin sorgt dafiir,
dass wir uns einfach groffartig fihlen. Sie wird auch ausge-
schiittet, wenn wir Kokain, Heroin oder Speed konsumie-
ren. Dopamin wird in grofleren oder kleineren Mengen
freigesetzt, wenn unsere Erwartungen erfiillt beziehungs-
weise nicht erfiillt werden. Boris Johnson iibertraf die
Erwartungen. Anstelle einer selbstgefilligen politischen
Rede bekamen wir einen kurzen Ausbruch patriotischer
Leidenschaft, gepfeffert mit solchen Verriicktheiten wie
der Olympiabegeisterung und einem ,sich tiberschlagen-
den Geigerzihler®.

Folglich war Johnsons Rede ein bisschen wie die Ein-
nahme von Ecstasy, Prozac, Kokain, Heroin und Speed auf
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einmal. Im Hyde Park gab es an jenem Tag mehr Drogen
als 1969 beim Auftritt der Stones. Und die Wirkung war
erstaunlich, sodass alle ein Geftihl der Zusammengehorig-
keit empfanden, stolz waren und sich unbesiegbar fiihl-
ten. Vollkommen Fremde griifiten einander wie Freunde
und riefen diimmlich ,Der gute, alte Boris!“ oder ,Ein-
fach klasse!“. Die Welle der Euphorie war dhnlich wie bei
einem Rockkonzert oder einer evangelikalen Predigt.

Doch wie immer folgte auf das Hoch ein Tief. Der
Absturz. Und das ist dann die unangenechme Seite. Nun,
da werden keine Partydrogen ausgeschiittet, nur Giftstoffe,
und diese sorgen dafiir, dass wir uns mies fithlen. Doch
der tiefsten Krise verdankt die Fithrungspersonlichkeit ihre
Stirke. Wihrend das Tief sich auszubreiten beginnt, stellt
sich schon das Verlangen nach dem nichsten Rausch ein.
Und wenn wir nach dem Rausch streben, wem wenden
wir uns dann zu? Demjenigen, der fiir den letzten Rausch
gesorgt hat.

Das ist es, was Menschen an ihrem Fiihrer anzieht. Sie
verlangen nach Stolz. Sie verlangen nach Anbindung. Sie
verlangen nach Zielen. Sie sind abhingig, Junkies, auf der
Jagd nach dem nichsten Schuss. Das ist der geheime Ver-
trag, aus dem die groflen Fiihrer Profit schlagen. Das ist es,
was den Fithrern Macht gibt. Ich erfiille eure emotionalen
Bediirfnisse, doch im Gegenzug gebt ihr mir eure Unter-
stiitzung. Das ist der Vertrag. Das ist der Deal. Das ist die
Grundlage der Sprache der Menschenfiihrung.
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Literaturverzeichnis und Endnoten

1. Prozac ist ein selektiver Serotonin-Wiederaufnahmehem-
mer (SSRI) — ein Antidepressivum, dessen Wirkung auf der
Verinderung des Serotoninspiegels im Gehirn basiert. Pro-
zac war der erste markengeschiitzte SSRI und kam 1988
auf den Marke. Bis 2005 war es das am hiufigsten ver-
schriebene Medikament in den USA. Heute werden in
GrofSbritannien verschiedene SSRI verschrieben wie zum
Beispiel Faverin, Cipramil, Seroxat and Lustral. Siche hierzu
htep://www.nhs.uk/conditions/SSRIs-(selective-serotonin-
reuptake-inhibitors)/Pages/Introduction.aspx. Aufgerufen am
05.02.2015.
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Winning Minds — Die geheime
Wissenschaft hinter der Sprache
der Menschenfiihrung

Es ist Weihnachten 2014, und ich bin im ,Red Lion®,
einem gemiitlichen, warmen Pub im Herzen der Bre-
con Beacons in Wales. Im Kamin flackert ein Feuer, ich
sitze in einem groflen Lehnsessel aus Leder, und obwohl
ich hierhergekommen bin, um am endgiiltigen Entwurf
einer Rede tiber Menschenfiithrung zu arbeiten, mache ich
keine groflen Fortschritte. Eine Gruppe von Minnern am
Nachbartisch diskutiert eifrig dariiber, wie viel Geld sie im
Lotto gewinnen miissten, um das Arbeiten einstellen zu
konnen. Einer von ihnen wendet sich an mich. ,, Wie viele
Zinsen bekommt man im Jahr fiir eine Million Pfund?“
»£30.0002%, rate ich. Der Mann grinst. ,Da haben wir’s.
In Merthyr Tydfil kann man fiir £30.000 ein Haus kau-
fen.“ Ein anderer meint: ,Ja, aber was wiirdest du dann

© Springer-Verlag GmbH Deutschland, ein Teil von 1
Springer Nature 2018

S. Lancaster, Winning Minds,

https://doi.org/10.1007/978-3-662-57471-3_1
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2 S. Lancaster

mit den restlichen £29.000 machen?“ Gelichter. Ich werde
eingeladen, mich zu thnen an den Tisch zu setzen.

Wie ein Wirbelwind dreht sich unser Gesprich in den
nichsten beiden Stunden um die jiingere Geschichte —
von der SchlieBung der Minen im Sitiden von Wales bis
zur Einwanderung aus Mittel- und Osteuropa und den
Spannungen mit dem Islam. Bemerkenswert ist fiir mich,
dass das Gesprich immer wieder zu den Fithrungsperson-
lichkeiten zuriickkehrt: Arthur Scargill (,Was war blof3
mit diesem Typen los?“), Margaret Thatcher (,Sie hatte
einen teuflischen Blick.“), Michael Heseltine (,War er
nicht richtig in Schwung?“), Barack Obama (,Sie sag-
ten, er konne iiber das Wasser laufen.“), David Cameron
(,]hm wiirde ich gern eine Kugel zwischen die Augen
jagen.“), Nigel Farage (,Er ist ein Neonazi. Spielt das eine
Rolle?®), Ed Miliband (,,Ein echter Clown.“) und Ed Balls
(,Er sieht aus, als hitte ihm jemand eine Ananas in den
Hintern geschoben.®).

Fihrungspersonlichkeiten losen starke Gefiihle aus — im
Guten wie im Schlechten. Sie bewegen uns tief und emo-
tional. Und im Augenblick gibt es eine weltweite Krise im
Bereich der Menschenfiihrung.! Das tritt in Gesprichen
wie diesem in Pubs in Grof3britannien zutage, aber auch
in den Unruhen in Siidamerika und den Aufstinden im
Mittleren Osten. Die Welt braucht Fiithrungspersénlich-
keiten. Ohne Fiihrer kann der Fortschritt der Zivilisation
ins Wanken geraten.

Es gibt eine globale Krise im Bereich der Menschenfiihrung.
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Bei einer hervorragenden Menschenfithrung geht es im
Wesentlichen um eine hervorragende Kommunikation.
Branson. Obama. Jobs. Roddick. Thatcher. Blair. Man
kann kein grofler Fiihrer sein, ohne auch ein grofler Kom-
munikator zu sein. Doch heutzutage ist Kommunikation
schwieriger denn je. Die Menschen verbringen mehr Zeit
damit, nach unten auf ihr Handy zu blicken, als damit, zu
ihren Fithrern nach oben zu schauen. Das ist die Heraus-
forderung, die bewiltigt werden muss.

Die gute Nachricht ist, dass es eine Geheimsprache
der Menschenfiihrung gibt: eine geheime Kombination
korperlicher, verbaler und vokaler Reize und Signale,
die schon seit Zehntausenden von Jahren existieren und
nach wie vor dariiber entscheiden, wer es heutzutage im
Geschiftsleben oder in der Politik an die Spitze schafft. In
der Vergangenheit haben viele Menschen versucht, diese
Geheimsprache zu entschliisseln, doch erst jetzt, nach den
jiungsten Durchbriichen in der Neurowissenschaft und
Verhaltensokonomie, konnen wir mit grofSerer Gewissheit
sagen, was funktioniert und warum.

Dieses Buch ist ein Benutzerhandbuch fiir jene
Geheimsprache der Menschenfiihrung. Es offnet eine
Schatztruhe voller Tipps, Tricks und Techniken, die Sie
sofort anwenden konnen, um effektiver, einnehmender
und inspirierender zu werden.

Doch bevor wir zu all dem kommen, hole ich Sie aus
jenem kleinen Pub in Wales ab und gehe mit Ihnen 2500
Jahre in der Zeit zuriick, nach Athen: vom ,Red Lion®
in eine Taverne im alten Griechenland. Um uns herum
befinden sich nun Minner in Togen, die Rotwein trin-
ken und dhnlich unpassende Gespriche fiihren, wie wir



4 S. Lancaster

sie gerade in Wales erlebt haben. Setzen wir uns also dazu,
genieflen einen Kelch Wein und naschen ein paar Oliven.
Schauen Sie mal dort driiben, in der Ecke. Sehen Sie den
ernst aussehenden Mann, der etwas vor sich hin kritzele?
Das ist Aristoteles. Das Buch, das er gerade schreibt, heifSt
Rbetorik.

Rhetorik

Obwohl inzwischen Tausende Jahre vergangen sind,
die unterschiedlichsten neuen Technologien erfunden
wurden und zahlreiche Verinderungen stattgefunden
haben, ist Aristoteles’ Rbetorik fiir mich noch immer das
Nonplusultra im Hinblick auf die Kunst der Kommu-
nikation. Viele Menschen reden iiber Machiavelli und
Dale Carnegie, doch was mich betrifft, ist Aristoteles der
Meister. Bei Rbetorik ging es nicht um wissenschaftliche
Schlussfolgerungen, sondern um das Beobachten. Und
erstaunlicherweise, obgleich die menschliche Zivilisation
damals noch in den Kinderschuhen steckte, traf er den
Nagel auf den Kopf.

Aristoteles sagte, dass grofSartige Kommunikation drei
Dinge erfordere: Ethos, Pathos und Logos. (Wie Sie bald
merken werden, sind aller guten Dinge drei ...) Fiir den
Fall, dass diese Begriffe bshmische Dorfer fiir Sie sind: Ethos
steht fur die Glaubwiirdigkeit, Pathos fiir die Emotion und
Logos fiir die Logik oder den Anschein von Logik. (Und es
war Aristoteles selbst, der darauf bestand, dass es ausschlief3-
lich auf den Anschein von Logik ankommt: Es musste sich
nicht um echte, wissenschaftliche Logik handeln.)



1 Winning Minds - Die geheime Wissenschaft hinter ... 5

Aristoteles sagte, groBartige Kommunikation erfordere
Ethos, Pathos und Logos.

Und das stimmt, nicht wahr? Denn Ethos, Pathos und
Logos beantworten die drei immerwihrenden Fragen, die
jede Gruppe von Menschen beschiftigen, die einen poten-
tiellen Anfiihrer einzuschitzen versucht — nimlich: , Kann
ich dir trauen?” (Ethos), ,Interessiert mich, was du sagst?*
(Pathos) und ,,Hast du Recht oder klingt es so, als hittest
du Reche?* (Logos).

Bei groflen Fiihrungspersonlichkeiten muss jede die-
ser drei Fragen mit einem lautstarken ,Ja!“ beantwortet
werden. Das ist wie mit den drei Kirschen beim Spiel-
automaten: Eine Kirsche allein reicht nicht. Nur auf der
Grundlage Thres Charakters oder nur auf der Grundlage
der Emotionen kénnen Sie keine Wirkung erzielen. Sie
brauchen alles drei, um prisent zu sein.

Es ist wie bei einem dreibeinigen Hocker: Wenn ein
Bein einknickt, fallen auch die beiden anderen um. Trauen
die Menschen einem Fiihrer nicht (kein Ethos), ist ihnen
seine Meinung egal (kein Pathos), und sie werden seine
Richtigkeit infrage stellen (kein Logos). Gleichermafen
gilt: Wenn es sie nicht interessiert, was der Fiihrer sagt
(Pathos), werden sie seinem Charakter misstrauen (Ethos)
und wollen seine Meinung nicht héren (Logos). Und
wenn jemand etwas vollig Falsches sagt (Logos), fithrt das
zu Zweifeln an seiner Integritit (Ethos) und 16st aus, dass
die Menschen sich emotional verschliefSen (Pathos).
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Aristoteles’ Rbetorik lietert uns sofortige Erkenntnisse
im Hinblick auf die Probleme mit einem GrofSteil der
modernen Kommunikation. Der Fokus liegt ausschlief3-
lich darauf, dass die Logik stimmt, wihrend Glaubwiirdig-
keit oder Gefiihle aufler Acht gelassen werden. Tatsichlich
wird uns aktiv beigebracht, diese Elemente nicht zu
berticksichtigen: Es wird uns gesagt, es sei unprofessionell,
Emotionen zu zeigen und zu egoistisch von sich selbst zu
sprechen. Doch diese beiden Elemente sind, wie schon
Aristoteles sagte, essenziell, und sie befinden sich im Zent-
rum der aktuellen Fithrungskrise.

Nur einer von finf Menschen glaubt, dass die
Fithrungspersonlichkeiten aus Wirtschaft und Politik die
Wahrheit sagen.? Lediglich 13 % der Menschen sind mit
Engagement bei der Arbeit.®> Sie verbringen heutzutage
mehr Zeit online als mit echten Personen.*

Eine Neubelebung der Rhetorik kénnte helfen, die
aktuelle Krise zu bewiltigen. Das behaupte ich nicht nur,
weil ich ein grofler Fan alles Antiken bin, sondern da neue
Entwicklungen in der Verhaltenskonomie und Neuro-
wissenschaft beweisen, dass Aristoteles’ Theorien erstaun-
lich zutreffend waren.

Antike Rhetorik trifft moderne
Neurowissenschaft

Wenn Sie nichts dagegen haben, hole ich Sie nun aus die-
ser antiken griechischen Taverne heraus — ja, nehmen Sie
sich fur alle Fille ein paar Oliven mit auf die Reise, wenn
Ihnen danach ist —, und bringe Sie fix ins italienische
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Parma des Jahres 1994. Wir befinden uns in einem hoch-
modernen Labor voller Hirnscanner und Computer.
Mittendrin steht ein freundlich wirkender, silberhaariger,
italienischer Neurowissenschaftler namens Giacomo Riz-
zolatti, der ganz genau so aussicht, wie ein Wissenschaftler
ausschen sollte: weifler Kittel, wache Augen, ein bisschen
wie der Arzt aus dem Film ,,Zuriick in die Zukunft®“. Doch
Rizzolatti ist kein Exzentriker, sondern einer der welt-
weit fiihrenden Neurowissenschaftler. Heute beschiftigt
er sich mit der motorischen Koordination: Er beobachtet
die Hirnaktivitit eines Affen, wihrend dieser sich an den
Armen kratzt und seine Niisse kaut. (Bei diesem Satz miis-
sen Sie aufpassen, dass Sie nichts verwechseln ...)

Es ist ein heifler Tag ... Rizzolatti geht hiniiber zum
Kiihlschrank, holt sich ein Eis heraus und nimmt einen
Bissen davon. Wihrend er das tut, summt der Scanner.
Hmm. Rizzolatti dreht sich um. Er sieht sich die Messwerte
an. Sie zeigen Aktivitit in dem Teil des Affengehirns, der
mit dem Essen in Verbindung steht. Er leckt noch einmal
an seinem FEis. Und wieder springt der Scanner an. Der
Wissenschaftler unternimmt mehrere weitere Versuche.
Jedes Mal ist die Reaktion dieselbe. Rizzolatti hilt inne.
Wie ungewohnlich. Obwohl der Affe sich tiberhaupt nicht
bewegt, ist klar, dass sein Gehirn sich vorstellt, er selbst df3e
das Eis zusammen mit Rizzolatti. Der Affe spiegelt ihn.

Das war ein bedeutsamer Augenblick. Er markierte jene
Art von weitreichendem wissenschaftlichen Durchbruch,
wie er nur alle 50 Jahre einmal stattfindet: Tatsichlich
wird Rizzolattis Erkenntnis mit der Entdeckung der DNA
gleichgesetzt. Er hatte an jenem Tag Folgendes heraus-
gefunden: Wenn Menschen sehen, wie jemand gezielt etwas
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tut, spiegelt ihr Gehirn, was diese andere Person tut. Thr
Gehirn reagiert, als ob sie diese Aktion selbst durchfiihrten.

Diese Entdeckung fithrte zu einem neuen Begriff:
»Spiegelneuronen®. Diese Neuronen liefern die Erklirung
fur alle moglichen zuvor unerklirlichen Phinomene —
zum Beispiel warum wir zusammenzucken, wenn wir
sehen, wie sich jemand mit dem Hammer auf den Finger
schligt, oder weshalb wir Enttduschung empfinden, wenn
wir sehen, wie jemand einen Bus verpasst, oder wie es
dazu kommen konnte, dass nach dem Tod von Prinzessin
Diana Millionen von Menschen diese wirklich entsetzliche
Version des Lieds ,,Candle in the Wind“ kauften. Nach-
dem Sie nun wissen, dass es Spiegelneuronen gibt, werden
sie IThnen tberall begegnen: in der Art, wie Menschen-
mengen sich vorwirts bewegen oder gemeinsam langsamer
werden, beispielsweise, oder wenn eine Person auf einer
Party gihnt und alle anderen damit ansteckt. All das ldsst
sich mit Spiegelneuronen erkliren.

Seitdem wurden Milliarden in die Neurowissenschaft
investiert. Sie ist ein echter Hit geworden. Es gibt ,Neu-
rosales, Neuromarketing, und es wird vermutlich nicht
lange dauern, bis die Neuromantik ein Comeback feiert —
gute Nachrichten fiir die Band ,Spandau Ballet ... Doch
worauf es ankommt, ist, dass die Neurowissenschaft ganz
neuartige Einblicke in die Funktionsweise des Gehirns
offenbart hat. Das bedeutet, dass wichtige Fragen, tiber
die zuvor nur spekuliert wurde, nun mit wissenschaftlicher
Gewissheit beantwortet werden kénnen.

Die Neurowissenschaft hat ganz neuartige Einblicke in die
Funktionsweise des Gehirns offenbart.
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Nun, ich bin kein Neurowissenschaftler, sondern ein
Redenschreiber, doch es beeindruckt mich zutiefst, wie
eng die Verbindung zwischen Neurowissenschaft und
antiker Rhetorik ist. Aristoteles’ drei Siulen stehen in
einem eindeutigen Zusammenhang mit den drei groflen
Bereichen des Gehirns: Instinkte, emotionales Gehirn und
logische Gehirnfunktionen. Sehen wir uns das Gehirn ein-
mal genauer an (Abb. 1.1).

Die Instinkte

Der Bereich der Instinkte befindet sich im Stammbhirn.
Er kann auch als Intuition, Unterbewusstsein oder
Reptiliengehirn bezeichnet werden ... Dabei handelt es
sich um den iltesten Teil des Gehirns, der fiinf Millionen
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Abb. 1.1 Einfuhrung in das Gehirn. (Logische Gehirnfunktionen,
Emotionales Gehirn, Instinkte)



