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Magie, Hypnose

N
R

und Online-Marketing

Flash. So ldsst sich wohl die auRBergewohnliche Konferenz ,Neue Realitdt” von Karl Kratz
in einem Wort sinnvoll zusammenfassen. Vorab wurde die Idee neuer Realitdten in einigen
Tweets oder Facebook-Postings beldchelt und in die Esoterikecke gestellt. Da die Kritiker
wahrscheinlich allesamt nicht dabei waren, werden sie wohl nie erfahren, wie falsch sie
damit lagen. Der Veranstalter und seine Referenten schlugen mit einer derartigen inhalt-
lichen Wucht zu, dass viele der etwa 300 Teilnehmerinnen und Teilnehmer sehr nach-
denklich wurden iiber das, was sie da jeden Tag am Text ihrer Websites herumbasteln. Und
nicht nur dariiber. Auch die vielen Impulse iiber echte Strategiefindung und die eigene
Denke bzw. Perspektive taten ein Ubriges. Es fillt wirklich schwer, dariiber fiir jemanden
zu berichten, der nicht dabei war. Es war ein herausragender Event, wenn nicht gar der
iiberragendste iiberhaupt in der Branche. Vielleicht auch, weil es eine Zuhdren-und-ver-
stehen-Konferenz war und es nicht die neuesten Erkenntnisse und Beispiele zum schnel-

len Mitschreibekonsum gab.
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Wer Karl Kratz kennt, muss ihn
wahrscheinlich mégen. Er rittelt wach,
seinen Vortragen ldsst sich wunderbar
leicht zuhoren und er regt dazu an, die
eigenen Denkperspektiven infrage zu
stellen und wenigstens teilweise zu
verlassen. Auf vielen Konferenzen ist
er Publikumsliebling und kein Referent
mag gerne nach ihm vortragen. Man
kann nur verlieren. Was passiert also
nun, wenn so ein Mensch sich wirklich
ebenbiirtige Referenten holt und sie in
einer eigenen Konferenz biindelt? Und
was, wenn all diese anderen Referenten
gar nicht aus dem Online-Marketing
kommen? Richtig, dann braucht man

ein sehr gutes Konzept fiir das Warum.
Dieses ,Warum®, die Begriindung,
warum ein Hypnotiseur, ein Magier
und zwei Professoren aus anderen
Forschungsbereichen dabei waren, lieB
Kratz immer wieder und konsequent
einflieBen. Das war es wohl, was bei
vielen Zuhdrern den Flash-Effekt aus-
l6ste. Eingehende, verstandliche und
glaubwiirdige Beispiele aus z. T. vollig
anderen Bereichen, die Riickfiihrung
auf das Online-Marketing und die damit
zwangslaufig erkannte Sinnhaftigkeit
der Argumente bringen zum Nachden-
ken.

Jan Becker ist einer der bekann-
testen und serigsesten Hypnotiseure
in Deutschland. Im Fernsehen mag
man bei solchen Vorfiihrungen ja an
Manipulation glauben, an gekaufte
und eingeweihte Mitspieler. Wenn aber
nach zehn Minuten der halbe Saal (kein
Scherz) aufsteht und zur Biihne 4uft,
weil man die eingeredet verklebten
Handen nicht mehr auseinanderbe-
kommt und die einem bekannten Sitz-
nachbarn mit aufstehen - dann kommt

wohl der schérfste Kritiker ins Gribeln.

Wenn Menschen auf der Biithne stehen,

die man persénlich kennt und die plotz-

lich ihren Namen nicht mehr ausspre-
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Abb. 1: Viele namentlich bekannte Personen lieBen sich von Jan Becker als Realitdt einpflanzen, dass
sie die Hande nicht mehr auseinandernehmen kénnen

chen kénnen ... Ja gut, was hat das mit
Online-Marketing zu tun? Hier lag das
fein versteckte Erfolgsrezept der Kon-
ferenz vergraben. Man zeigt Menschen,
wie sehr man ihre wahrgenommene
Wahrheit manipulieren kann - in die-
sem Fall durch Jan Becker. Das wurde
ebenso eingédngig wie unabweishar

fiir jeden demonstriert. Bei manchen
funktioniert das mehr, bei anderen
weniger. Beeinflussbar sind wir aber
alle. Wenn das eigene Gehirn jetzt aber
gerade geoffnet wurde fiir die Einsicht,
dass man die Realitat, die ja immer
Lhur®individuell wahrgenommen wird,
verandern bzw. beeinflussen kann,
dann reift die Erkenntnis. Hey, wenn
das bei mir und sichtbar bei so vielen
anderen funktioniert, kann ich das auch
nutzen. Dabei geht es nicht, wie oft
vermutet, um eine bése ,,Manipulation®
unserer Websitebesucher. Es geht um
die Einsicht, dass man Stimmungen
bzw. Emotionen erzeugen kann und
muss. Alles erzeugt Emotionen! Ein ver-
dammt nachlassig hingerotzter Text,
wie toll unser Unternehmen doch ist,

manipuliert ja auch. Er weckt Lange-
weile, Ablehnung, Desinteresse. Nur
weil wir gerade das eigentlich nicht
wollten bzw. nicht absichtlich taten, ist
es genauso beeinflussend. Aber in die
falsche Richtung. Warum Besucher also
nicht in die richtige Stimmung bringen?
Das funktioniert aber nur mit der wirk-
lichen Erkenntnis, dass jedes Wort und
jedes Bild Einfluss ausiibt. Erst danach
beginnt man, mehr darauf zu achten
und kritischer gegenitiber den eigenen
Textergiissen zu werden.

Auch die verschiedenen spateren,
wunderbar inszenierten Zaubereien
eines Magiers hob Kratz im Duo-Vor-
trag jeweils auf die passende fachliche
Anwendungsebene des Online-Marke-
tings und was man daraus dafir lernen
kann. Es bliebt daher an keiner Stelle
dem Zufall Gberlassen, ob die Zuhorer
selbst aus den Beispielen der auf den
ersten Blick ungewohnlich ausgewahl-
ten fremden Branchen Riickschlisse
ziehen und Anwendungserkenntnisse
entnehmen. Die Aha-Erlebnisse wurden
durch das gezielte Wechselspiel ganz

Abb. 2 + 3: Jan Becker gab Einblicke, warum und
wie er seine Auftritte inszeniert und so aktiv Auf-
merksamkeit lenkt.men konnen

natiirlich und schliissig angeschoben.

Als weiteren Tipp gab Kratz, meh-
rere Handlungsaufforderungen zu ver-
ketten. Also nicht nur das eher dimmli-
che ,kauf jetzt“, sondern ,bestelle jetzt
..und .. um zu..“. Solche Verkettungen
fihren dazu, die ersten Aufforderun-
gen leichter bzw. fast automatisch als
gesetzt zu akzeptieren. Ein Beispiel gab
Kratz von seiner eigenen Website, wo er
u. a. ein E-Book vermarket.
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Die Tierarzte der
AniCura heifen Sie
herzlich willkommen!
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Abb. 4: Karl Kratz manipulierte Websites, um vorzufiihren, was der Austausch weniger Worter emotional beim Besucher bewirken kann. Finden Sie auch

die zweite kleine, aber wichtige Manipulation?

Welcher Text hat wohl am meisten
Verkaufe getriggert?

1. 300 Seiten Online-Marketing-Wissen
fir Dein Unternehmen!

2. Hole Dir das neue E-Book und ver-
bessere Deine Produkt-Vermarktung!

3. Hole Dir das neue E-Book und
beginne noch heute damit, Deine
Produkt-Vermarktung sofort zu ver-
bessern!

4. Hole Dir das neue E-Book und
beginne noch heute damit, Deine
Produkt-Vermarktung sofort zu ver-
bessern!

Der Unterschied zwischen den
Varianten drei und vier bestand nur
noch in einem farblichen Hervorheben
von Schlisselaufforderungen. Der
Absatz stieg nach dem Einsatz der
letzten Fassung um fast 400 Prozent.
Fir solche Ideen bzw. Wechsel der
eigenen Perspektive braucht es oft
Zeit zum Nachdenken. Hier kann auch
ein ehrliches Brainstorming helfen.
Aber niemals mit Kollegen im eigenen
Unternehmen, empfahl Kratz eindring-
lich, sondern immer mit anders (nach-)

denkenden Menschen - und am besten
mit Kunden.

Wie 6ffnet man die Kopfe von Ent-
scheidern mit alten Denkmustern und
noch primédr analogen Ankerpunkten?
Prof. Klemens Skibiki zeigte den Zuho-
rern, wie er man solche Menschen
iberzeugen kann, die neue Digitali-
tat der Welt offener anzunehmen und
innere Barrieren dagegen abzubauen.

BEREIT SCHAFT,
SICH ZU EINEM

THEMA ZU AUSSERN

Dazu muss man sie vor allem mit ver-
standlichen Beispielen aus anderen
Bereichen abholen und ihnen damit
unmissverstandlich deutlich machen,
dass ein Verharren in eigenen gelernten
Denkmustern eine evolutionar verwur-
zelte, zutiefst menschliche Eigenschaft
ist. Man macht keinen Fehler, (noch)

so zu denken. Erst wenn man wirklich
selbst teilnimmt, es selbst spirt, wie

(von Zach Weinersmith)

WISSEN ZU DIESEM THEMA

Abb.5: Professor Dueck erkldert, warum Dummheit oft dominiert
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Abb. 6: Prof. Skibiki erlduterte an Beispielen den sog. ,angeklatschten” Fortschritt in der Startphase von Disruptionen durch eingefahrene Denkmuster

es sich anfihlt, kann man erkennen, ob
und was dahintersteckt. Dazu benutzte
er den Begriff Karneval bzw. Fasching.
Jeder versteht darunter etwas anderes,
in jedem Land, in jeder Region. Ja viele
kennen noch nicht mal den Unterschied
zwischen den beiden Worten. Erst wenn
man den Karneval in Kéln miterlebt

hat, versteht man die Bedeutung hinter
diesem Begriff wirklich. Zuriickgefiihrt
in den Online-Bereich bedeutet das
dann eine leichtere Einsicht, dass es
nicht gendigt, sich ,digital Leadership®
auf die Website und in Werbeanzei-

gen zu schreiben, wenn der Vorstand
weder Facebook noch Instagram oder
dhnliche Kommunikationswege nutzt.
Der Fehler liegt oft im Fokus auf die
Kanalorientierung. Da gibt es nur Trolle,
Katzenbilder und wertloses Geplapper?
Ist das so - oder hangt es von den Kom-
munikationspartnern ab? Man meidet ja
auch keine Gartenparty, weil dort viel-
leicht ein paar geistige Trolle sind. Man
sucht und unterhalt sich mit interes-
santen Menschen. Und man hort ihnen
zu. Alleine sich zu erkundigen, wer im
Unternehmen den Social-Media-Kanal

betreut, ist die vollig falsche Frage, so
Skibiki. Gegenfrage: Wer bei Thnen im
Unternehmen darf denn telefonieren?
Antwort: Was fiir eine absurde Frage,
natiirlich jeder. Eben. Vor 60 Jahren
bei der Einfiihrung des Telefons wurde
genau diese Frage gestellt: Wer darf
iberhaupt telefonieren? Heute fast
unvorstellbar, aber das war tatsachlich
der Fall. Wirkt in zehn Jahren die heu-
tige Frage, wer Social Media machen
darf, genauso lacherlich wie die dama-
lige nach dem Telefonieren heute?
Geschichte wiederholt sich - immer
wieder. Und immer wieder mit den
gleichen Mustern. Eingetretene Pfade
im Gehirn lassen uns nur neue Dinge
(noch zu) ungewdhnlich erscheinen. Wir
bleiben lieber bei unseren bewahrten
Erfahrungen, dort fithlen wir uns sicher
und unser Gehirn mag das - es versucht
uns geradezu dazu zu zwingen. Nur
wer diesen Manipulationsversuch des
eigenen Gehirns einmal erkannt hat, ist
in der Lage, ihn bewusst und aktiv auf-
zubrechen. Acht der zehn wertvollsten
Unternehmen der Welt sind rein daten-
getrieben. Die drei reichsten Menschen

der Welt sind Selfmade-Milliardére. Die
reichsten drei Deutschen sind Erben.

Uber den Vortrag von Prof. Gunter
Dueck kann man als hochstes Lob fir
seine beeindruckende Art am besten
gar nichts berichten. Thn MUSS man
erleben. Wer auch nur irgendwo die
kleinste Chance hat, ihm zuzuhéren,
sollte diese Gelegenheit wahrnahmen
oder eines seiner Biicher lesen. Ein
kristallklarer Denker, der mit auer-
gewdhnlich scharfem Humor Dinge aus
den unternehmerischen Alltag so auf
den Seziertisch liegt, dass sich Erkennt-
nis und der Wille, sich vor Lachen weg-
zuwerfen, so schnell abwechseln, dass
eine Stunde kirzer als zehn Minuten
wirkt und man sich wiinscht, ihm den
ganzen Tag zuhdren zu dirfen.

Die Konferenz ,Neue Realitaten”
wird es laut Veranstalter nicht mehr
geben. Obwohl sie restlos ausverkauft
war, soll sie ein einmaliges Erlebnis
bleiben. Das alte Sprichwort, wenn es
am schonsten ist, soll man aufhéren,
stimmt dann wohl selten so wie hier. Es
war am schonsten. 1



