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Menschen begeistern

M Stell dir einmal vor, du hast etwas zu ge-
ben, was die Welt verbessert. Das kann ein
Produkt sein, eine Dienstleistung, eine Idee
oder ein Event. Du willst Menschen dadurch
beschenken und starken, doch niemand hort
dir zu. Das liegt nicht an dir oder an deinem
Produkt. Die Menschen sind schlichtweg zu
beschaftigt, um dich und dein Angebot iiber-
haupt wahrzunehmen.

Und jetzt stell dir mal vor, das Gegenteil pas-
siert: Du erzdhlst von deinem Angebot auf
eine Art und Weise, die Menschen verstehen
18sst: Das ist genau fiir mich. Sie sind dabei.
Du kannst das, was du hast, an den Mann
oder die Frau bringen. Das ist der Traum.

Die Wahrscheinlichkeit ist grof3, dass du im
zweiten Fall den Menschen eine Geschichte
vermittelt hast. Ihre Geschichte.

Die Geschichte aller Menschen ist: Ich will
etwas, aber ich habe ein Problem. Und ich
kann esalleine nicht bewdltigen. Ich brauche
Hilfe, um es zu l6sen. Wenn mir das gelingt,
wird es gut. Wenn nicht, bleibt oder wird es
schlecht.

Wer verwirrt, verliert.
—Donald Miller

Wir alle suchen nach Inspiration fiir unsere
eigene Geschichte. Erfolgreiche Kommuni-
kation basiert auf Geschichten, mit denen
die Zuhorer sich identifizieren kénnen.
Geschichten beriihren mehr als reine Fak-
ten. Du gewinnst Menschen fiir deine Ideen,
wenn du in der Lage bist, eine tiberzeugende
Geschichte davon zu erzdhlen, wie dein An-
gebot ihr Leben verbessern wird. Dann wird
man dir zuhoren.

Es sind die archetypischen Elemente, die
man in allen bewegenden Geschichten, Mar-
chen und Sagen wiederfinden kann: Kampf
und Sieg, Herausforderung und Uberwin-
dung.

Die uralte Kunst des Geschichtenerzdhlens
hat intuitiv erfasst, wie man eine Geschichte
aufbauen muss, damit wir zuhoren.

Werden die zentralen Elemente einer Ge-
schichte richtig eingesetzt, fiihrt das dazu,
dass wir einen Krimi oder Roman bis zur
letzten Seite lesen. Oder dass wir im Kino ge-
bannt sitzen blieben - nur um zu sehen, wie
eine Geschichte ausgeht.



In der Welt des Filmsund in der Welt des Mar-
ketings wurden Konzepte wie die Heldenreise
und StoryBrand entwickelt, um die archetypi-
schen Grundelemente herauszuarbeiten, die
jede gewinnende Geschichte haben muss,
egal, ob sie in Biichern, Filmen oder in der di-
rekten Kommunikation eingesetzt wird.

In diesem Quadro stelle ich sie dir in Kurz-
form vor und erkldre, wie du sie fiir deine
Kommunikation nutzen kannst.

Ich zeige dir Schritt fiir Schritt, was eine
spannende Geschichte kennzeichnet und
wie du die Elemente der Geschichte in deine
Vortrage, Keynotes, Predigten, Flyer und In-
ternetseiten einbauen kannst, so dass Men-
schen spiiren: Das ist relevant fiir mich.

Die Prinzipien der gewinnenden Kommu-
nikation sind universell einsetzbar. Sie wir-
ken - egal, ob du ein Buch verkaufen, fiir ein
Hilfsprojekt oder eine Idee werben oder Kur-
seanden Mann bringen willst.

Wenn du sie zu nutzen weifst, wirst du leich-
ter und erfolgreicher Menschen begeistern
konnen.
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Die Methoden aus diesem Quadro sind Tools
fir deinen Erfolg. Gerade in wirtschaftlich
schwierigen Zeiten ist es wichtig, erfolgreich
kommunizieren zu kénnen und Menschen
zu zeigen, was ihr Leben verbessern konnte.
Wie jedes Werkzeug, konnen die Prinzipien
fiir gute und schlechte Zwecke eingesetzt
werden.

Ich gehe davon aus, dass du die Prinzipien
dafiir nutzen wirst, um das Leben von Men-
schen zu bereichern. Sollte das nicht der
Fall sein, bitte ich dich, umzudenken. Wenn
du jedoch Angebote hast, die das Leben von
Menschen, Tieren oder der Umwelt verbes-
sern, dann wiinsche ich dir, dass dir die Stra-
tegien aus diesem Quadro helfen, um mehr
Menschen fiir deine guten Angebote zu ge-
winnen.

Ich wiinsche dir von Herzen viel Erfolg.

ok Hacke

—Kerstin Hack



W Du hast ein Kraftpaket in der Hand, das
seine volle Power entfaltet, wenn du es rich-
tig nutzt. Hierfiir einige Tipps:

B 28 Tage: Dieses Quadro-Trainingsheft ist
in 28 Kapitel aufgeteilt. Du kannst vier Wo-
chen lang téaglich einen Abschnitt lesen und
umsetzen. Wenn dich ein Kapitel besonders
anspricht, lies es mehrfach.

W Fragen: Am Ende jedes Abschnittes fin-
dest du Fragen. Nimm dir Zeit, dariiber nach-
zudenken und sie grindlich zu beantworten.
Am besten schriftlich.

W Schriftlich: Ich empfehle, die Fragen
schriftlich zu beantworten. Was schriftlich
ist, wird konkret. Mach dir auch Notizen, wie
du die Handlungsimpulse tatsdchlich umset-
zen mochtest.

Du kannst fiir deine Notizen ein einfaches
Notizbuch verwenden oder Mein Quadro, das
wir speziell fiir die Quadro-Serie entwickelt
haben.

B Aktiv reflektieren: Frage dich nach je-
dem Kapitel: Wie wiirde ich das Gelesene je-
mand anderem vermitteln?

Tipps zur Anwendung

m Ziel definieren: Mach dir bereits vor dem
Lesen innerlich klar, woran du und andere
ganz konkret erkennen konnten, dass sich
deine Kommunikation verbessert hat. Ent-
wickle ein inneres Bild der gewlinschten Ver-
dnderung.

B Gemeinsam: Lies das Quadro gemeinsam
mit deinem Partner, Kollegen, Freunden oder
in einer Gruppe. Tauscht euch dartiiber aus.
Das vertieft die Lernerfahrung.

B Umsetzung: Entwickle - im Idealfall mit
deinem Team - Ideen, wie du die Impulse
umsetzen kannst.

M Gelassenheit: Anderungen geschehen
nicht von heute auf morgen. Erlaube dir
selbst, in deinem Tempo zu lernen und die
Prinzipien Schritt fiir Schritt umzusetzen
und zum besseren Kommunikator zu werden.
m Erfolge wahrnehmen und feiern: Wann
immer du im Alltag wahrnimmst, dass du et-
was dariiber gelernt hast, wie man Geschich-
ten erzdhlt und Menschen gewinnt, freu
dich. Klopfe dir innerlich auf die Schulter:
Gut gemacht.
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Menschen gewinnen




Du hast etwas zu
geben

B Du hast etwas zu geben. Vielleicht hast
du ein Produkt oder eine Dienstleistung, die
das Leben von Menschen vereinfacht oder
verbessert. Etwas, das ihnen Schutz schenkt
oder Freude. Oder ihnen Sicherheit gibt und
Harmonie verstarkt. Vielleicht verfiigst du
tiber Ideen, Konzepte und Impulse, die Men-
schen weiterbringen und ihnen Klarheit und
Orientierung schenken. Oder ihr Leben ein-
fach leichter und schoéner machen.

Nattrlich gibt es auch Produkte und Ideen,
die Menschen schaden.

Ich gehe aber davon aus, dass du keine Waf-
fen und iberfliissigen Plastikkram produ-
zierst. Oder dass du Ideen in die Welt setzen
willst, die dazu fiithren, dass Menschen ego-
istischer, grausamer und selbstbezogener
werden.

Wenn du etwas Positives zu geben hast und
das anderen vermitteln willst, kannst du
feiern: Es ist wunderbar, dass du - auf deine
ganz einzigartige Art und Weise - Menschen
etwas Wertvolles gibst und so unsere Welt
ein Stiick besser machst. Danke!

Die Welt braucht diese einzigartige
Gabe, die nur du hast.
—Marie Forleo

Manche Produkte und Angebote sind ein-
zigartiger als andere. Einige Ideen und Ge-
danken sind leicht zu vermitteln, andere
sind komplex und haben einen hohen Erkla-
rungsbedarf.

Doch was alle verbindet, ist die Tatsache:
Man muss kommunizieren, wenn man Men-
schen fiir etwas gewinnen will - egal, ob fiir
eine Mitgliedschaft im Sportverein, einen
Onlinekurs oder ein physisches Produkt.
Worte und Bilder zeigen den Menschen: Hier
ist etwas, das dir niitzt. Und laden sie zum
Probieren ein.

B Denkmal

Was moéchtest du anderen Menschen gern
anbieten?

B Machmal

Betrachte heute einige Sitze, mit denen
Menschen fiir etwas gewonnen werden
sollen. Spiire, wie sie auf dich wirken.
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Beschreibe das
Problem

B Wenn etwas mein Problem nicht 16st,
dann brauche ich es nicht. Ich rauche nicht,
also brauche ich auch keine E-Zigaretten.
Die Werbung dafiir prallt an mir ab. Ich freu
mich jedoch dartiber, dass weniger Zigaret-
tenstummel herumliegen - die in den Filtern
enthaltenden Kunststoffe sind ein Umwelt-
problem.

Egal, ob man eine Predigt hilt, ein Produkt
verkauft oder Menschen fiir ein soziales Pro-
jekt gewinnen will: Es ist sinnvoll, nur ein Pro-
blem klar zu benennen, nicht Dutzende.

Man stelle sich einmal vor, William Wallace,
der Held aus Braveheart, hitte neben der Be-
satzung Schottlands durch die Englander
noch ein Dutzend weitere Probleme gehabt:
Streit mit seiner Mutter, Probleme mit fetti-
gen Haaren, Ubergewicht, Schwierigkeiten
beim Aufsteigen aufs Pferd, Blahungen und
leichte Legasthenie.

Klar haben Menschen mehr als ein Problem,
doch ein Film tiber eine Vielzahl der mogli-
chen Probleme 16st nur Verwirrung aus. Er
wird kein Kassenschlager.
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Wer zwei Hasen jagt, fdngt keinen.
—Sprichwort

Eslohnt sich, das tiefere Bediirfnis hinter dem
Problem herauszuarbeiten. Menschen kaufen
nie nur Produkte. Sie kaufen damit immer
auch Losungen fiir innere Probleme. Wenn
Menschen Lebensmittel kaufen oder ein neu-
es Bett fiir ihre Wohnung, dann suchen sie
mehr als nur Nahrung oder ein Schlafmébel.
Sie wollen mit dem gewiinschten Ziel auch
emotionale Bediirfnisse stillen, z. B. Genuss
oder tiefere Entspannung. Wer das tiefere Be-
diirfnis mit anspricht, beriihrt die Herzen der
Menschen.

B Denkmal

Was hast du in letzter Zeit gekauft? Wel-
ches innere Bedirfnis hat die Sache be-
friedigt?

B Machmal

Schreibe eine Liste, welche inneren Be-
dtrfnisse dein Angebot befriedigt. Mar-
kiere die, die du fiir die ansprechendsten
haltst.



Sei der Mentor

M Es liegt in der menschlichen Natur, dass
man sich gern in der Heldenrolle sehen will.
Menschen zeigen gern, was sie kénnen und
haben. Das kleine Problem dabei: Helden
schrecken ab. Kein Held will in Konkurrenz
zu einem anderen Helden gehen.

Das erlebt man beispielsweise, wenn man
Werbung von Firmen sieht, die sich als super-
toll darstellen: wir, unsere Leistung, unser
Wissen. Oft schreckt solche Kommunikation
eherab.

Wenn du Menschen fiir etwas gewinnen
willst, dann tiberlasse ihnen die Heldenrolle.
Sie wollen die Helden sein. Sie sind diejeni-
gen, die darum kampfen, ihr Leben positiv
zu verdndern. Stelle du dich ihnen als Be-
gleiter vor, der mit ihren Herausforderungen
mitfiihlt. Mitgefiihl alleine reicht natiirlich
nicht. Es gibt viele Menschen, die mitfiihlen,
ohne helfen zu kénnen.

Hier sollte man als Guide Expertise zeigen:
durch Ausbildungen und Wissen. Oder durch
die Tatsache, dass man schon vielen Men-
schen mit ahnlichen Problemen geholfen hat.

Wer der GréfSte bei euch sein will,
der soll allen dienen.
—Jesus in Matthdus 23,11

Zeige Charakter. Verstecke dich nicht hinter
Sicherheitsfloskeln, wie etwa: »Wir bieten
Xyz an.« Zeige etwas von dem, was dich als
Mensch ausmacht und pragt.

Fiir die Qualitdt meines Coachings macht es
fast keinen Unterschied, wo ich arbeite. Doch
fiir viele Menschen bin ich »Die Frau mit dem
Schiffl« Indem ich von meiner Liebe zum
Wasser erzdhle, die die Wahl meines Wohn-
und Arbeitsorts gepragt hat, werde ich fiir sie
als Mensch besser greifbar und vertrauens-
wirdiger.

B Denkmal

Welche Menschen oder Organisationen,
die sich als Helden darstellen, nerven
dich? Wieso?

B Machmal

Achte heute bei Anzeigen, Werbung oder
im Verhalten deiner Mitmenschen dar-
auf, ob sie sich als Held oder als Begleiter
positionieren.

25



Visuelle Gestaltung

M Es gibt Produkte und Internetseiten, die

ich als visuelle Korperverletzung empfinde.

Sie sind so lieblos gestaltet, dass es mir fast

korperlich wehtut, sie anzusehen. Was dann

oft das Problem ist:

= extrem viel Text - eine »Bleiwiiste«

= viele verschiedene Schriften und Farben

= unscharfe Bilder usw.

Wenn wir etwas hésslich finden, stof3t es

uns ab. Doch manchmal sind Dinge optisch

ansprechend, aber dennoch nicht attraktiv.

Etwas kann schon gestaltet sein, aber uns

dennoch anstrengen.

Wenn der Mensch gestresst ist, hat er keine

Lust mehr und springt ab. Anstrengend sind

zum Beispiel:

= lange Schachtelsatze

= kleine oder schwer lesbare Schrift

= lange Texte in Schrift ohne Serifen (Unter-
striche)

= helle Schrift auf dunklem Untergrund

= Schrift auf sehr unruhigem Hintergrund

= zu geringe Kontraste

= zu viele Farben und/oder Schriften
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Man sollte alles so einfach wie mdglich
sehen - aber auch nicht einfacher.
—Albert Einstein

Im Design gilt die Regel: Die Form folgt der
Funktion, also dem Zweck, den etwas hat.
Wenn du Menschen gewinnen willst, verset-
ze dich in sie hinein und frage dich:

= Was genau willich vermitteln?

= Wie kann ich das am besten ausdriicken?
Menschen haben meist das Bediirfnis,
schnell das Wichtigste zu erfahren. Vermei-
de Gestaltung, die Leser Kraft kostet und
verwirrt. Wahle Bilder und wenige klare
Worte, die den Nutzen, den du bietest, zum
Ausdruck bringen.

B Denkmal

Was kannst und willst du Menschen ge-
ben? Versuche es mit einem Satz oder ei-
nem Bild zu beschreiben.

B Machmal

Beobachte, wann du keine Lust ver-
splirst, weiterzulesen. Analysiere, was
dich angestrengt hat: Worte, Gestaltung,
fehlende Relevanz ...



Gib was!

B Alle Menschen haben die gleichen Bediirf-
nisse. Fir ein gutes Leben braucht man

= Vision, die Richtung zeigt

= Struktur, die Halt gibt

= Produktivitdt, um etwas hervorzubringen

= Feiern, um das Besondere zu betonen

= Energie, die Kraft flirs Leben gibt

= Beziehungen, die Nahe schenken

= Reflexion, die hilft zu lernen

= Ruhe, die uns regeneriert

Sind Bedirfnisse erfiillt, flihlen wir uns gut.
Sind sie nicht erfiillt, fiihlen wir uns schlecht.
Menschen kaufen letztlich nie ein Produkt
oder nehmen ein Angebot an - sie investie-
ren in etwas, das ihre Bediirfnisse stillt und
ihnen dadurch gute Gefiihle schenkt.

Das kann ein Basketball sein, ein neues Han-
dy oder Engagement fiir ein 6kologisches
Projekt. Es geht nie nur um die Sache, son-
dern um die Emotionen, die wir haben, wenn
Wwir sie nutzen.

Wer Menschen gewinnen will, tut gut daran,
ihnen etwas zu geben - und das auch klar zu
vermitteln, was ihre Bediirfnisse stillt.

Geben ist seliger als nehmen.
—Die Bibel, Apostelgeschichte 20, 35

Gib so viel du kannst. Als Unternehmerin
muss ich natiirlich Geld verdienen, sonst
stirbt mein Unternehmen. Dennoch gebe
ich Menschen so viel ich kann gratis - auch
wenn sie nie etwas bei mir kaufen: meine In-
spirationsmail, Gratis-E-Books*, Blogbeitra-
ge, den einen oder anderen Rat.

Wer von Herzen gibt, gewinnt vielleicht Ver-
trauen und auch die Herzen der Menschen.

*down-to-earth.de/gratis

B Denkmal

Welches Grundbediirfnis ist bei dir ak-
tuell nicht gut gestillt? Wenn du es nicht
weifdt, mache den Test.*

B Machmal

*Lies mehr iber die 8+1 Elemente fiir ein
starkes Leben unter www.down-to-earth.de
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Tipps und Empfehlungen

B Zur Unterstiitzung fiir dich

Duwillst nicht lnger Zeit, Geld und Kraft fiir
ineffiziente Kommunikation verschwenden?
Du wiinschst dir mehr Erfolg und suchst da-
fiir kompetente Begleitung?

Ich habe 2019 die Ausbildung zum StoryBrand
Guide gemacht. Mit meinem Fachwissen un-
terstiitze ich dich effizient dabei, deine Bot-
schaft so klar und attraktivzu vermitteln, dass
du erfolgreicher Menschen gewinnen kannst.

B Mein Angebot fiir dich

= Internetseiten: Analyse und Optimierung,
um erfolgreicher Menschen anzusprechen

= Konzeption von Texten und Kommunikati-
onsstrategien, die Wirkung zeigen

B Dein nédchster Schritt: Gehe auf meine
Seite, wahle das passende Angebot fiir dich
und nimm Kontakt mit mir auf:

www.kerstinhack.de oder info@kerstinhack.de

Ich wiinsche dir den Erfolg, den du verdienst.
—Kerstin Hack
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B Zum Vertiefen
Donald Miller: Building a StoryBrand. Clarify
your Message so Customers will listen

B Workshops Online
www.businessmadesimple.com

B Workshops in Nashville (USA)
www.storybrand.com

¥ Firmentrainings mit Kerstin Hack
www.kerstinhack.de oder
Anfrage an info@down-to-earth.de
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Lebenstraining

LEO.

Lowenstark leben
Onlinetraining ftr alle,
die Stdrke im Leben
entwickeln wollen.

Lebensverdndernde
Inspiration plus einer
kraftvollen Community,
die dich starkt. Mit
Action Plans, Challenges,
Checklisten, Tools und
klaren Schritten. Ohne
Uberforderung, aber mit
echter Verdnderung.

Gratis
Inspirationsmail
Inspiration.
Neuigkeiten.
Sonderangebote.

Kurz und kompakt:

Die besten Tipps fir
Erfolgim Beruf undim
Leben - bequem in dein
Mail-Postfach.

<

Jetzt holen:

Ve..rkaufen 2.0

Gewaltfreie Kommunikation
Ein

Viele Titel auch als
E-Book erhaltlich.

Gleich bestellen unter
www.down-to-earth.de

Jiirgen Dawo und
Thomas Rupp
Verkaufen 2.0
Menschen anbieten,
was sie suchen,

40 Seiten

Wir alle sind Verkaufer.
Manchmal verkaufen wir
Produkte. Ein anderes
Mal versuchen wir, Men-
schen fiir Ideen und Pro-
jekte zu gewinnen. Ideal
fiir alle, die Menschen fiir
Produkte und Projekte
gewinnen wollen.

Kerstin Hack
Gewaltfreie
Kommunikation
Einander von Herzen
verstehen, 40 Seiten

Die Gewaltfreie Kommu-
nikation nach Rosenberg
istein Weg, der zeigt, wie
Konflikte gelost und tiefe
Verbindung aufgebaut
werden kann. Hier
erlernst du - Schritt fir
Schritt - die Grundlagen
der Gewaltfreien Kom-
munikation.
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© Begeistern

Wer verwirrt, verliert! —Donald Miller

Du willst Menschen fiir etwas begeistern: ein Produkt oder eine Idee. Du investierst
Zeitund Energie, doch deine Botschaft kommtnicht an. Du hast mehr Erfolg verdient.

Menschen denken in Geschichten. Wer weif3, wie gute Geschichten strukturiert sind,
kann andere besser ansprechen und leichter begeistern. Auf Basis des erfolgreichen
StoryBrand-Konzepts erfahrst du Schritt fiir Schritt, wie du Menschen erfolgreich mit
deiner Botschaft erreichst und du so den Erfolg bekommst, den du verdient hast.

Fragen und Handlungsimpulse helfen dir, das Gelesene praktisch umzusetzen. Das
Quadro inspiriert und begleitet dich mit vier Impulsen pro Tag:

= Ein prdgnantes Zitat

= Ein anregender Denkanstof

= Eine provokante Frage

= Ein praktischer Handlungsimpuls

Ideal fiir alle, die fiir Ideen und Projekte begeistern wollen.

Andere begeistern - leicht gemacht \D Down to Earth

ISBN 978-3-86270-984-7
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