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V

Vorwort

„Nur die Überzeugten überzeugen.“ Max Dessoir, französi-
scher Psychologe

Wenn wir eine Rede, eine Ansprache vorbereiten, wenn 
wir zu Menschen sprechen wollen, konzentrieren wir uns 
fast immer auf den Inhalt und auf Logik. Das ist schade. 
Denn genau deswegen greifen die wenigsten Ansprachen. 
Wir versuchen, unsere Zuhörer über den Intellekt zu 
überzeugen. Das ist jedoch der weitaus schwierigere Weg. 
Denn: Emotionen schlagen Intellekt, jedes Mal. Sie glau-
ben mir nicht? Dann erinnern Sie doch einmal daran, als 
Sie sich zuletzt verliebt haben. Und an den Menschen, in 
den Sie sich verliebt haben. War das eine rationale Ent-
scheidung? Weil er oder sie „am besten“ zu Ihnen passte? 
Weil er oder sie die selben Hobbys hatte, den gleichen 
Beruf, das gleiche Auto? Oder war es etwas „ganz beson-
deres“? Ein Gefühl, das dieser Mensch in Ihnen ausgelöst 
hat? Ist dieser Mensch also einer, den Ihr Verstand aus-
gesucht hat oder eher Ihr Gefühl? Bestenfalls sind beide 



VI        Vorwort

zufriedengestellt. Wenn es jedoch hart auf hart kommt, 
entscheiden wir uns für unser Gefühl. Wir können uns 
gegen unsere Gefühle nämlich nicht wehren. Wir können 
sie unterdrücken, aber nicht abstellen. Das wird bei star-
ken Gefühlen wie Liebe oder Wut besonders klar.

Wenn wir dieses Wissen auf Ansprachen übersetzen, 
frage ich Sie noch einmal: Denken Sie etwa an Giovanni 
Trapattonis legendäre Wutrede auf der mittlerweile mehr 
als 25 Jahre zurückliegenden Pressekonferenz. Neben un-
vergesslichen Sätzen wie „Was erlauben Strunz!“ und „...
spielen wie Flasche leer!“, die bestimmt  auch junge Fuß-
ballfans kennen, ist es doch sicherlich die Emotion von 
Trapattoni gewesen, die diese Pressekonferenz ins kollek-
tive Gedächtnis eingebrannt hat. Wir können einfach 
nicht anders, als diese ungestellte Verzweiflung und Wut 
des Trainers selbst nachzuempfinden.

Oder denken Sie an Martin Luther Kings eindringliche 
Ansprache: „I have a dream!“ – Warum hat er davon ge-
sprochen, dass er einen Traum hat und nicht etwa einen 
Plan? Und warum klingen seine Worte so unglaublich 
rhythmisch? Und wieso können wir nicht anders, als selbst 
in Pathos zu schwelgen und vielleicht sogar die ein oder 
andere Träne zu verdrücken? War es die Unbedingtheit, 
die Unbezwingbarkeit in seinen Worten gewesen? Die Er-
habenheit und Vision, die mitschwingt?

Und wenn wir schon von Visionen sprechen, denken 
Sie doch einmal an Steve Jobs. Wie kommt es, dass „Stay 
hungry, stay foolish!“ aus dem Mund des damals in Stan-
ford vor Absolventen sprechenden, bereits krebskranken 
Visionärs bis heute bei hochmotivierten Leistungsträgern 
ein Mantra ist? Vom Hippie zum Kapitalisten. Das ist si-
cherlich eine Story, die uns alle mitreißt.

Noch kurz einige Hinweise zum Gebrauch dieses (E-)
Buches. Ich spreche selbstredend immer alle Menschen an, 
verzichte jedoch auf gegenderte Sprache. Am Ende eines 
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jeden Kapitels finden Sie Platz, um sich Ihre eigenen No-
tizen zu machen. Auch finden Sie einige Übungen in den 
einzelnen Kapiteln, die ich Ihnen sehr ans Herz lege. Sie 
wissen, wie es ist: Wenn wir etwas nur hören oder, in die-
sem Fall hier, lesen, glauben wir, alles verstanden zu haben 
und alles leicht umsetzen zu können. Gerne ignorieren wir 
dabei, dass Neues auch praktisch eingeübt werden will, 
bevor wir es als neue Fertigkeit in unser Repertoire auf-
nehmen können. Trauen Sie sich also und probieren Sie 
die Übungen unbedingt aus! Nehmen Sie sich zwischen-
durch auch immer einmal auf, um abzugleichen, ob Ihnen 
gefällt, was Sie sehen und hören, oder ob Sie etwas ande-
res ausprobieren möchten. Gerade Gesten fühlen sich allzu 
oft subjektiv empfunden gut an, sehen jedoch beim Vi-
deofeedback leider nicht gut aus (oder auch umgekehrt). 
Lassen Sie sich also auf neue Impulse ein!

Wenn ich Ihnen in diesem Buch versuche, neurowis-
senschaftliche Zusammenhänge als auch die Ausschüttung 
von Botenstoffen zu erläutern, so können diese nur extrem 
vereinfacht dargestellt werden. Alles andere würde den 
Fokus dieses Buches verschieben. Die vereinfacht erklär-
ten Vorgänge sollen Ihnen lediglich zeigen, warum es so 
wichtig ist, nicht nur unseren Verstand, sondern auch und 
vor allem unser Gefühl mit anzusprechen. Denn das ist 
das Kernthema dieses Werkes: Wie schaffen wir es, mitrei-
ßende Ansprachen zu kreieren? Wie schaffen wir es, unsere 
Botschaften in den Köpfen unserer Zuhörer zu platzieren? 
Die Antwort lautet: Über Emotionen! Wenn dann noch 
ein solider Aufbau neben einer gut erzählten Story dazu-
kommt, haben wir bereits alle wichtigen Zutaten für eine 
gute Rede beisammen.

Sie wollen wissen, wie das geht? Steigen wir ein!

Inés Hoelter
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„Content ist King!“, rufen manche, auch ich. „Stimme 
und Stimmung sind Queen!“, rufen jetzt viele, meist aus 
dem Bauch, und Inés Hoelter ruft das mit Erfahrung 
und vielen Belegen und Beispielen. Emotion schlägt In-
tellekt, sagt sie. In unserem Podcast vor Jahren hatte ich 
noch widersprochen, mit dem Erscheinen dieses Buches 
nicht mehr. Ich schrieb in „Executive Modus“. Martin Lu-
ther King sagte: „Ich habe einen Traum.“ Er sagte nicht: 
„Ich habe einen Plan“. Das wäre auch schön gewesen, 
daran mangelt es ja auch oft genug. Aber ein Traum ist 
mehr. Über diesen Satz ist genug gesagt, er ist ein Proto-
typ für ein Phänomen jeder Kommunikation: Wirkung 
durch Höhe. Diese Flughöhe streift Inés an vielen Stellen, 
und sie zeigt, wie man sie erreichen kann. Der Aufbau 
ist stringent, was bei Büchern dieser Art nicht selbstver-
ständlich ist, und die Sprache ist – noch seltener – leben-
dig. Wir sind mitten in einer Phase der neuen Mündlich-
keit, nach der Digitalschriftlichkeit – in jedem Haushalt 
ein Drucker. Jetzt wird der gewinnen, der Ausdruck und 
Eindruck zusammenbringt. Handwerk des Redens und 
Antwortens wird noch wichtiger als ehedem Schreib-

Geleitwort von Stefan Wachtel
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kunst. „Antworte im ganzen Satz“ gilt nicht mehr. Ein 
Buch über Emotionen! Aber nicht nur: „Wenn dann noch 
ein solider Aufbau neben einer gut erzählten Story dazu-
kommt, haben wir bereits alle wichtigen Zutaten für eine 
gute Rede beisammen.“ Dieser Inés-Hoelter-Satz ist die 
Versöhnung aus Content und Courage. Mit Inés Hoelter 
habe ich die Welt zwischen meinem Zielsatz Prinzip einer-
seits und der Welt aus Stimme und Stimmung andererseits 
diskutiert, immer mit Gewinn. Hier ist die Variante II, 
mit faszinierenden Einsichten einer Frau, die sie auch in 
Training und Coaching täglich einsetzt. Nutzen Sie dieses 
Buch!

Dr. Stefan Wachtel, Autor „Das Zielsatz Prinzip“
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