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Einleitung

Stellen Sie sich einmal vor, es kommt ein Fremder auf Sie zu, und 

nur wenige Augenblicke später bemerken Sie erstaunt, dass die-

ser Jemand Sie besser kennt als Ihre Eltern, Ihr Lebenspartner 

oder Ihre besten Freunde – ja, vielleicht sogar besser als Sie sich 

selbst kennen. Es fühlt sich an, als ob dieser Fremde Sie schon 

Ihr ganzes Leben lang begleitet hätte.

Was könnte Ihnen nun dieser fremde, aber doch so vertraut 

wirkende Mensch über Ihr wahres Ich erzählen? Er weiß, was Sie 

lieben, kennt Ihre tiefsten Geheimnisse und weiß über Ihr inne-

res Erleben Bescheid, wie Sie es eigentlich nur selbst können.

Sie fragen sich erstaunt, wie dieser Mensch so viel über Sie 

wissen kann, und sind fasziniert von seiner Persönlichkeit.

Das Geheimnis ist Mind Hacking. Für manche wird dieser 

Begriff  sehr hart klingen. Mind Hacking ist jedoch eine Kom-

munikationsstrategie, die auf einem höheren Level abläuft und 

die mit Beobachtung, Menschenkenntnis und Intuition die Ge-

danken des Geschäftspartners entschlüsselt.

Mind Hacking ist also weder Parawissenschaft noch Zau-

bertrick. Im Gegenteil, Mind Hacking besteht aus einer Kom-

bination aus dem Know-how der Mentalisten, gepaart mit 

 Erkenntnissen der Psychologie, mit dem Ziel, mehr über die Be-

dürfnisse und das Verhalten von Geschäftspartnern zu erfahren, 

Zustimmung und Respekt zu erzeugen und so das Business zu 

erleichtern.
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Wäre es denn nicht hilfreich, wenn wir zu völlig unbekann-

ten Menschen schnell Vertrauen aufbauen könnten und wenn 

diese den Eindruck bekämen, dass wir sie schon lange kennen? 

Wenn wir wüssten, welche Gefühle sie bewegen, wenn sie Ent-

scheidungen treff en? Wenn wir ihre eigentlichen Gedanken, 

Motive und Bedürfnisse entschlüsseln könnten?

Dies sind nur einige Beispiele dafür, was Mind Hacking tat-

sächlich ermöglicht und welche beeindruckenden Ergebnisse 

 erzielt werden.

Besonders im Geschäftsleben geht es oft um Aufmerksam-

keit und darum, Eindruck zu hinterlassen. Was wäre also hilfrei-

cher, als dem Gegenüber zu signalisieren, dass man genau weiß, 

was er denkt, wie er tickt und was er will?

Sobald man die Gedankenwelt eines anderen Menschen 

teilt, wird dieser sich öff nen. So erzeugen wir Übereinstimmung 

und Sympathie. Wir alle fühlen uns nämlich gerne bestätigt und 

verstanden. Und niemand macht gerne Geschäfte mit Men-

schen, die er nicht mag.

Auch für den Job kann so ein »guter Draht« zu anderen wich-

tig sein. Sei es in Business-Gesprächen, in der Büroküche oder 

bei der Betriebsfeier – häufi g werden im Berufsleben private 

Th emen berührt. Man spricht über die Kinder, das Hobby oder 

den anstehenden Urlaub. Wer einen guten Draht zu seinem Kol-

legen, Chef, Mitarbeiter oder Geschäftspartner hat, dem fällt 

auch das rein Geschäftliche leichter. Gerade hier kann man mit 

Mind Hacking punkten, weil es auf der Beziehungsebene funk-

tioniert. Mit Mind Hacking können Sie zeigen, dass Sie auf die 

Menschen eingehen wollen, dass Sie sie verstehen und sich für 

sie interessieren.

Basis für dieses Buch sind meine jahrelangen Erfahrungen 

als Mentalist und meine Ausbildung als medizinischer Hyp-

nosecoach. Während meines wirtschaftswissenschaftlichen Stu-

diums erkannte ich dann, dass viele Methoden der Mentalisten 

im Geschäftsleben anwendbar sind.
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In meinen Vorträgen bei Wirtschaftsunternehmen, Verbän-

den und Vereinigungen erleben die Zuhörer die Wirkung von 

Mind Hacking und sind davon fasziniert und begeistert. Alles 

funktioniert. Es kommt nur darauf an, es sich anzueignen, zu 

trainieren und zu nutzen. Manche Mind-Hacking-Technik 

scheint in ihrer Anwendung fast schon banal zu sein, zum Bei-

spiel das Spiegeln auch des kleinsten Gedankens. Selbst wenn 

die Gedankengänge des Gegenübers manchmal naheliegend 

sind, sollte man sich nicht scheuen, sie auch wirklich auszu spre-

chen. So, nämlich indem man die Eindrücke des anderen in 

Worte fasst, entfaltet sich die Wirkung von Mind Hacking.

Das Buch besteht aus drei Teilen. Im ersten Teil geht es dar-

 um, den Zugang zum Gesprächspartner zu fi nden, indem man 

seine Aufmerksamkeit erlangt und aufrechterhält. Das ist eine 

wesentliche Grundlage von Mind Hacking. Im zweiten Teil 

werden die Möglichkeiten beschrieben, die Gedanken des Ge-

genübers zu entschlüsseln. Im dritten Teil wird das Puzzle zu-

sammengesetzt, um ein Bild von der Gedankenwelt des Ge-

sprächspartners zu erhalten.

TEIL I Aufmerksamkeit gewinnen und halten

TEIL II Gedanken entschlüsseln

TEIL III Das Puzzle zusammensetzen

Mind Hacking zu erlernen und anzuwenden, ist einfach. Jeder 

kann es sich aneignen, da es auf den natürlichen Denk- und 

Handlungsmustern der Menschen basiert.

Manche Kritiker werden mir Manipulation vorwerfen. Je-

doch ist es mit Mind Hacking wie mit einem Messer. Man kann 

es zum Schneiden von Gemüse verwenden oder um Menschen 

zu verletzen. Es liegt also immer in der Verantwortung des Be-

nutzers, wie er mit den ihm anvertrauten Werkzeugen umgeht. 
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Nach meinem Verständnis sollte man Mind Hacking in der 

Kommunikation nur in ehrlichen Win-Win-Situationen anwen-

den, also in Situationen mit positivem Ausgang für alle Beteilig-

ten. Wenn wir die beschriebenen Methoden in guter Absicht 

einsetzen, sind sie vollkommen legitim.

Dennoch mache ich mir mit den folgenden Seiten bestimmt 

nicht nur Freunde. Es gibt Menschen, die die beschriebenen 

Techniken weiterhin gern als top secret einstufen würden. Jedoch 

bin ich da anderer Ansicht. Dieses Wissen sollte nicht geheim 

bleiben, und jeder sollte die Möglichkeit erhalten, es sich anzu-

eignen und zu nutzen.

Freuen Sie sich nun auf spannende Erkenntnisse aus der 

Schatztruhe der Mentalisten. Ich bin sicher, dass Mind Hacking 

Ihnen in Gesprächen, Präsentationen und Verhandlungen, aber 

auch in der Alltagskommunikation große Erfolge bescheren 

wird.


