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Mag. Christina Beran begleitet und berat Unternehmen, Insti-
tutionen, NGOs, o6ffentliche Verwaltungseinheiten, Einzelper-
sonen und Personen des &ffentlichen Interesses im Kampa-
gnen-Design und dessen Umsetzung und begleitet Markenent-
wicklungsprozesse in Sachen Neuromarketing. IThr Know-how
als langjahrige Mediensprecherin bringt sie in der strategi-
schen Entwicklung und Aufbereitung von Politikfeldern fiir den
Kommunikationsalltag (Presse, Marketing, Team und Manage-
ment) ein. AuBerdem halt sie Vortrége tber Neuromarketing,
Neurokommunikation und tber die Wirkung von Emotionen -

mit Hirn.
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Die Menge an Informationen, die wir taglich zu verarbeiten haben, wird immer grof3er. Es
wird daher fiir den Einzelnen standig schwieriger, auf sich aufmerksam zu machen. Neueste
Erkenntnisse aus der Hirnforschung lassen unbewusste Motive in der Kommunikation erken-

nen und effektiv nutzen.

Organisationen Milliarden Euro fiir

Kommunikationsmafnahmen, Werbe-
kampagnen, Reputation-Management und
Coaching ihrer Top-Fiihrungskrifte. Doch
die Wirksamkeit von herkdmmlichen Maf3-
nahmen ist begrenzt und fiihrt selten zum an-
gestrebten Ziel. Die Tatsache, dass der Fak-
tor Mensch falsch berechnet, namlich ratio-
nal, und die unbewusste, emotionale Kom-
ponente vernachldssigt wird, ist ein Kapital-
fehler. Denn nur wer oder was Emotionen
erzeugt, bleibt in Erinnerung. So funktioniert
unser Gehirn. So verarbeitet es Eindriicke.
,Die Ergebnisse der modernen Hirnfor-
schung machen deutlich, dass der Mensch
nicht rational, sondern zu einem iiberwie-
genden Teil unbewusst und damit emotional
funktioniert®, erkldrt die Diplompsychologin
Christina M. Beran, die Kommunikations-
strategien erfolgreich mit aktuellen neuro-
wissenschaftlichen Erkenntnissen verkniiptt.
»~Auch wenn wir uns als Kinder der Aufkla-
rung mit unserem Verstand und logischen
Entscheidungen identifizieren, sieht die
Wahrheit anders aus: Die positive Wirkung
auf andere Menschen, unseren endgiiltigen
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Verhandlungserfolg, den iiberzeugenden
Auftritt haben wir erreicht, weil die Mehrheit
der Signale, die wir unbewusst ausgesendet
haben, von unserem Gegeniiber unbewusst
zu einem guten Gefiihl zusammengesetzt
wurden.*

Bemerkenswert an der Nutzung von Er-
kenntnissen aus der Hirnforschung ist, dass
es sich dabei keineswegs um eine neue Me-
thode fiir Management und Leadership im
herkommlichen Sinn handelt. Die bildgeben-
den Verfahren aus der Hirnforschung und
neurochemische Messverfahren haben uns
enorm weitergeholfen. Denn heute wissen
wir nicht nur, ,,Wie“ man treffsicher kom-
muniziert, sondern haben uns dem ,,Warum*
ein grofes Stiick angenihert.

,,Das Gehirn jedes einzelnen Vorstandvorsit-
zenden ist unter anderem dafiir gemacht, zu
erkennen, ob sich in der Ferne ein Sibel-
zahntiger zeigt oder ein freundlicher Mit-
mensch mit frisch erlegter Beute iiber der
Schulter, die er bereit ist zu teilen. Dem
freundlichen Mitmenschen Signale zu sen-
den, die er ebenfalls als freundlich interpre-
tiert, muss schnell und automatisch gesche-
hen. Und darauf ist unser Hirn neurobiolo-
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gisch geeicht”, weif3 Beran.

,.Wir wissen heute, dass unser Gehirn wie
ein Wichter agiert, um nur einen Bruchteil
der Informationen und Sinneseindriicke, die
auf uns einstromen, in unser Bewusstsein
zu lassen. Warum? Bewusstheit ist
Schwerstarbeit fiirs Gehirn und kostet sehr
viel Energie. Unser Gehirn unterscheidet
ununterbrochen wichtig von unwichtig, gut
von bdse, neu von bekannt. Routinen und
automatische bzw. automatisierte Abldufe
werden bevorzugt und belohnt. Und was
uns belohnt, bevorzugen wir. Daher macht
iibrigens auch Ahnlichkeit sympathisch.
Das ist weniger Arbeit, d. h. weniger Ener-
gieaufwand. Niedriger Energieverbrauch ist
fiir den Menschen deshalb von Bedeutung,
damit er immer noch eine Reserve zur Ver-
fligung hat. Dieses ist ein Erbe aus der Evo-
lution und der Mechanismus der Automa-
tisierung ist in allen Menschen angelegt.
Welches Verhalten jedoch automatisiert
wird und durch welche Signale positive
oder negative Emotionen erzeugt werden —
darin unterscheiden wir uns.* <
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