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VORWORT.

Begeistern.

Es gibt viele RhetorikblUcher. Elend lange Regale in
Bibliotheken. Ganze Schlangen davon, mit nutzlosen
Ratschlagen uber 4-Satz-Regeln oder 5-Satz-Regeln. Die
meisten befassen sich mit dem Analysieren von Reden der
besten Rhetoriker der Welt.

Was diese Politiker und Redner wann wie richtig gesagt
haben oder welchen Applaus sie erhalten haben. Andere
wiederum befassen sich ausschliefSlich mit dem ICH: wie ICH
mich darstelle. Was ICH sage. Welche Struktur ICH benutze.
Wann ICH eine Pause mache.

Ewig haben Rhetorikbucher nur das eigene Ego gestreichelt.
Dieses Buch ,Die geheimen Techniken der Kommunikation”
befasst sich ausschlielSlich mit der WIRKUNG. Was in den
Zuhorern bewirkt und was verandert wird. Wie Begeisterung
funktioniert, und wie aus den Zuhorern Botschafter fur die
eigenen Anliegen gemacht werden.

Es geht nicht mehr darum, die Seiten mit leeren Worten und
unverstandlichen Hulsen zu fullen, sondern eine einzigartige
Wirkung zu erzielen und diese Wirkung auch zu ,erfuhlen.”

Wir sprechen hier von der ,Neuen Rhetorik, wo
BEGEISTERUNG das Uberzeugen ablést.

Kommunikation wird somit zum standigen Verkauf, der Sie
sofort erkennen lasst, ob lhre Gesprachspartner Feuer und
Flamme oder in Gedanken beim nachsten FuBballspiel am
Wochenende sind.



Sie werden schnell merken, dass einfach nur sich selbst zu
prasentieren und eine auswendig gelernte Struktur
nachzuplappern genau das Gegenteil von Begeisterung
auslost. Die Gesprachspartner oder Zuhorer fuhlen sich
nicht ernst genommen und schalten friher oder spater
einfach ab.

Der Drang, nachzudenken Uuber die nachste Party am
Wochenende, einen Familienbesuch oder den Einkaufszettel,
der noch unvollstandig in der Tasche liegt, ist einfach
starker.

Der grofste Gegner der funktionierenden Kommunikation ist
die Langeweile. Es gilt im standigen Wettstreit mit der
Langeweile zu gewinnen.

Mit den Kapiteln in diesem Buch werden Sie kunftig die
Langeweile durch BEGEISTERUNG ersetzen.

Ein Vorreiter der BEGEISTERUNG tourt bereits seit Jahren
durch Europa und ist bekannt als der teuerste und harteste
Rhetoriktrainer der Welt: Matthias Pohm. Auch die beiden
Kybernetiker Carsten Beyreuther und Matthias Ohl haben
dies erkannt und feiern fulminante Siege.

Vergessen Sie also das Meiste bisher Gehorte in der
Rhetorik und konzentrieren Sie sich auf ein einziges Ziel:
BEGEISTERUNG!



~Begeistern durch Wirkung!” ist DIE Technik in der
Kommunikation.



Hippocampus.

Nun zur wissenschaftlichen Ergrundung des ,begeistert
Sein” oder der Fahigkeit Freude zu empfinden:

Alles beginnt mit dem Hippocampus. Der Hippocampus zahlt
zu den altesten Strukturen unseres Gehirns. Er befindet sich
am Temporallappen und ist das zentrale limbische
Schaltsystem.

Verschaltungs-Schema des Hippocampus

Temporaler Kortex Gyrus Cinguli Amygdala -+—

Entorhinaler Kortex -

Fornix

— Septumkerne

corpora mamillaria Andere Hirmsirukturen

Gluelly: Wikipadia Ei

Wir haben zwei dieser seepferdchenahnlichen Hippocampen
in unserem Telecenphalon (GrofBhirn). Der Hippocampus ist
somit einer der ersten Gehirnteile, der sich in der Evolution




des Homo sapiens entwickelt hat. Auch bei einigen Tieren,
wie z.B. Haustieren, ist dieser Teil des Gehirns vorhanden.
Bei einem Regenwurm oder einer Fliege fehlt der gesamte
Hippocampus.

Der Hippocampus ist zustandig fur Gefluhle, Freude und
auch fur gefuhlsmafliige Entscheidungen.

Der Weltmeister des Autoverkaufs, Joe Girad, der elf Mal im
Guinness Buch der Rekorde als weltbester Verkaufer gelistet
ist, hat diese Methode erahnt und selbstandig eingesetzt.

Jeden Monat hat er sich durch handgeschriebene Postkarten
bei jedem seiner Kunden in Erinnerung gerufen und positiv
platziert. Damit hat er einmal monatlich den Hippocampus
,massiert”. Wenn nun einer seiner Kunden jemanden uber
Autokauf oder Eintausch sprechen horte, fiel sofort wieder
der freundliche Joe Girad ein, und der Kunde wurde zum
positiven Botschafter. Sie konnen sich selbst ausmalen,
welche ,Wirkung“ diese Methode auf sein Geschaft hatte.
Girad hatte damit in 12 Jahren Uber 13.000 Autos verkauft!
In seinem besten Monat verkaufte Girad 174 Wagen!
Europas Autoverkaufer konnen sich glucklich schatzen, solch
eine Menge im Jahr abzusetzen.

Wenn wir in der Kommunikation standig den Hippocampus
aktivieren und massieren, geraten die ZuhoOrer oder
Gesprachspartner in eine Art Trance bzw. Abhangigkeit.
Damit arbeiten Gurus bewusst oder unbewusst seit
Jahrzehnten, ebenso - und das sehr professionell - die
weltweite Werbeindustrie. Aber niemand gibt seine
Geheimnisse Uber diese Gehirnmassage gerne offentlich
preis.

Einige der Unternehmen hiten diese Methode wie einen
wertvollen Schatz. Genauso wie ein Zauberer seine Tricks



nicht weitergibt, herrscht ausnahmsloses Schweigen der
erfolgreichen Werbeunternehmen uber ihre Methoden.

Schon seit uber 20 Jahren kann die Forschung durch die
Computertomographie (CT) genau erortern, bei welchem
Bild, Wort, welcher Farbe oder welcher Gestik die
verschiedenen Probanden unterschiedlichsten Alters in
Verzuckung geraten.

In Zeiten des Elektroenzephalogrammes (EEGs) war die
Diagnose noch hochst ungenau. Heute konnen gezielt
Satzkonstruktionen, Bilder  Farben, Geruche  oder
Musikstucke eingesetzt werden, um die Masse in Kauflaune
zu versetzen. Wer glaubt, heute noch mit einfacher, alter
Rhetorik oder einfach aneinander gereihten Worten dagegen
zu wirken, muss wohl auf einen Gluckstreffer hoffen.

Nachdem sich nun die Wertigkeiten der Masse standig
entwickeln, verandern sich fast jedes Jahr auch die
Satzkonstruktionen, Farben, Geriuche und Tone, um den
Hippocampus unmerklich zu aktivieren.

So andern sich die zwolf geheimen Werbeworter auch fast
alljahrlich und werden von neuen Wertigkeiten und Trends
der Masse abgelost. Worte wie einfach, sicher, machen,
geheimen etc. haben sich in den letzten Jahren abgeldst.
Z.B. ,Haribo macht Kinder froh”, ,Mars macht mobil“,
~Macht braucht Kontrolle“ oder ,einfach geniellen” von
McDonalds, oder sogar der ,intelligente” Einsilber-Slogan
,Geiz ist geil”. All diese genialen Satzkonstruktionen hatten
nur eines im Sinn: Den Hippocampus mit jedem Mal
unmerklich zu massieren.

Personlich hat mich dabei erschrocken, dass diese
Gehirnmassage unmerklich geschieht, und auf uns einwirkt:
Steter Tropfen hohlt den Stein! Die Werbebranche zielt bei



dieser bewussten Manipulation der Masse vor allem auf den
Fokus der gewunschten Zielgruppe ab. Konzerne
beschaftigen Kreativteams und Marketing-Profis mit der
wesentlichsten Frage: Bei wem mochten wir eine Wirkung
erzielen?

Die Kunden sollen dazu bewegt werden, sofort aktiv zu
werden und so zu handeln, wie der Konzern das mochte.
Grofle Unternehmen zielen dabei natlrlich auf die grolSe
Masse als Zielgruppe ab, und somit auf den Durchschnitts-
Q.

Einen hochintelligenten Menschen wird der Einsilber-Slogan
,Geiz st geil” nicht lange oder Uberhaupt nicht verzicken.

Und: Frauen reagieren von Natur aus anders als Manner!
Auch das ist bereits gut erforscht. Aber Manner wie Frauen
haben aus Uberlebenstechnischen Grinden dieselbe
Eigenschaft entwickelt: Wir, genauer gesagt ein Teil unseres
Hippocampus, bewertet standig bei allen registrierten
Eindricken unbewusst ob Feind oder Freund, ob dienlich
oder hinderlich, ob nitzlich oder unnutz, ob hohe Wertigkeit
oder geringe Wertigkeit. Und das bedeutet fur uns, dass
jedes Individuum, dem wir begegnen, durch
Erfahrungswerte, Eindrlicke oder Umstande anders zu
»aktivieren” ist.

Umgekehrt bedeutet das wiederum, dass wir etwas
auslosen miassen, um zu erfahren, was andere als hohe oder
niedrige Wertigkeit empfinden. Erst danach konnen wir mit
unserer Kommunikation gezielt Punkt far Punkt einen Treffer
im Hippocampus landen und Freude sowie Begeisterung
auslosen.

Mit dem Wissen um die Auslieferung an eine standig
stattfindende Manipulation durch die Medien, sowie der



Tatsache, dass alles, was wir machen unterbewusst oder
bewusst etwas auslost, stelle ich mir und meinen Lesern die
wohl wichtigsten Fragen, die entscheidend fur die Zukunft
sein werden:

Lasse ich mich von anderen lenken oder lenke ich selbst?
Lebe ich nach dem Drehbuch anderer oder schreibe ich
mein eigenes Drehbuch?

Ich helfe Ihnen dabei, hinter die Kulissen zu blicken - in die
geheime Welt der Kommunikation. Wir wollen gemeinsam
lhr Drehbuch (um)schreiben.



