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~Frosche kénnen nicht fliegen”

Eines Tages im Fruhling kommt ein kleiner Frosch von einer Wanderung auf die nahe Wiese zuriick ins Lager
der Frosche. Er ist ganz aufgeregt und erklart, er habe soeben am Himmel Stérche gesehen. |, Stérche sind
unsere Feinde; denn sie fressen Frosche”, sagt der dlteste Frosch. , Wir mUssen etwas tun, denn sonst wer-
den wir alle verspeist!”

Die Gemeinde der Frésche stimmt zu und so beschlieBen sie, eine
Delegation zur weisen Eule zu schicken, um sich Rat zu holen. So
geschieht es. Die Delegation zieht los und schildert der weisen Eule
das Problem. Diese nickt verstandnisvoll, Gberlegt einen Augenblick
und sagt: ,Wenn die Stérche euch fressen wollen und wenn ihr da-
gegen nichts tun kénnt, dann musst ihr dafir sorgen, dass ihr an ei-
nem anderen Ort seid als die Stdrche. Also: Ihr misst wegfliegen,
an einen Ort, wo die Stérche euch nicht finden!”

Dankbar und begeistert Uber den guten Rat zieht sich die
Delegation zurick und erklart den Ubrigen Fréschen den Plan.
.Genial”, rufen die Frosche begeistert, ,wegfliegen! — GroBartig —
und so simpel! — Da hatten wir auch drauf kommen kénnen!” Die
Frosche feiern begeistert ein groBes Fest.

Als die Stimmung auf dem Hohepunkt ist, meldet sich auf einmal der kleine Frosch, der die Stérche gesehen
hatte: ,Leute, die Sache hért sich zwar gut an, aber sie hat einen Haken”, sagt er ruhig. , Wir Frésche kén-
nen nicht fliegen!”

.Nestbeschmutzer! — Quertreiber! — Einer angehenden Frosch-Fihrungskraft unwirdig!”, beschimpfen die
Ubrigen Frosche ihn. Aber er bleibt bei seiner Meinung: ,, Frosche kénnen nicht fliegen, also taugt der Rat der
Eule nicht! Und Flugzeuge sind den Menschen vorbehalten!”

Ein greiser Frosch meldet sich schlieBlich zu Wort: ,,Er hat recht! Wir kénnen tatsachlich nicht fliegen!” Ein
anderer stimmt gedankenschwanger ein: ,Es kénnte zumindest was dran sein, wir sollten mal drtber nach-
denken.” Und so kommt es, dass sich der Rat der Frésche noch einmal zusammensetzt und beschlieBt, eine
neue Delegation zur weisen Eule zu schicken, um dem neuen Problem auf den Grund zu gehen.

Die Eule hort sich an, was die Frosche vorbringen, schlieBt bedachtig die Augen, 6ffnet nach einiger Zeit erst
das linke Auge, dann das rechte und sagt gedankenverloren: , Ich bin nur fir die grundsatzlichen Uberlegun-
gen zustandig. Um die Details muUsst ihr euch schon selbst kimmern!”
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1. Reden muss SpaB machen - die authentische Rede

.Rhetorik ist die Kunst, Menschen zum Zuhoéren zu bewegen!” Alles, was Sie in diesem Buch lesen und
erfahren, beruht auf diesem Grundsatz. Wenn es mir als Redner gelingt, Menschen zum Zuhéren zu bewe-
gen, dann habe ich die Chance, dass meine Gedanken ankommen. Wenn meine Gedanken ankommen,
dann kdnnen sie etwas in die von mir angestrebte Richtung bewirken. Wenn es mir also gelingt, Menschen
zum Zuhoren zu bewegen, dann kann ich beeinflussen und verandern.

Viele Wege fuhren nach Rom, ebenso viele Ansdtze gibt es, Menschen zum Zuhéren zu bewegen. Die einen
versuchen es mit begeisternder Prasentationstechnik, andere mit Kérpersprache, dritte mit geschliffenen
Worten. Ich hére am liebsten jenen Menschen zu, die authentisch sind. Was genau ich unter ,Authentizitat
eines Redners” verstehe und wie Sie zu einem authentischen Redner werden kénnen, méchte ich hnen nun
darstellen. Ich bin der Uberzeugung: Um eine (berzeugende Rede zu halten, kommt es weniger darauf an,
Worte gekonnt zu formulieren — auch dies ist naturlich wichtig, aber erst in zweiter Linie. Vielmehr kommt es
auf die Einstellung des Redners an: zu seiner Aufgabe, zu seinem Thema, zu seinem Publikum und zu sich
selbst. Wer die richtige Einstellung und die Begeisterung hat, kann sich darauf verlassen, dass sich seine
Worter, seine Stimme und seine Koérpersprache in Balance befinden, miteinander harmonieren und eine
Einheit bilden. Wer die richtige Einstellung gewonnen hat, dem wird die Rede SpaB3 machen und Freude
bereiten — und auch seinem Publikum wird es Freude und Spal8 machen, ihm zuzuhéren.

1.1 Authentizitat — eine Frage der Einstellung

Was eigentlich muss ein Redner tun, damit er als ,,authentisch” bezeichnet wird? Anscheinend ist es nicht
die perfekte, die bis ins letzte Detail ,gestylte”, geplante und organisierte Rede, die Zuhorer dazu veranlasst,
dieses Lob auszusprechen. Schaut man in die Politik, sind es gerade diejenigen Politiker, die sich auch einmal
einen Versprecher erlauben und nicht ganz so perfekt daherkommen, die sich die Herzen der Menschen er-
obern. Peter Struck galt als authentischer Verteidigungsminister. Trotz seiner trocken-hdlzernen Art war er
sehr beliebt bei der Bundeswehr. Glaubwiirdig allzumal. Geradlinig ohne Medienrummel und Spruchblasen.

Bei einem authentischen Redner gibt es eine Ubereinstimmung oder Kongruenz zwischen

der Sprache der Worter,
der Sprache der Stimme und

der Sprache des Kérpers.

Es gibt zwar Regeln fir die gute Rhetorik, was daraus wird, entscheidet jedoch nur der Redner.

Und dann gibt es noch die anderen Redner, bei denen jeder Satz durchformuliert ist, denen kein Versprecher
oder Verhaspler unterlduft, bei denen jede Geste, jede Gebarde, jedes Mienenspiel zum Text passt, kurz: Es
gibt das, was man , die perfekte Rede” zu nennen versucht ist. Trotzdem: Allzu oft klingen die Reden solcher
Redner seltsam emotionslos; es bleibt das unbehagliche Geflhl, dass uns da jemand nicht , Gberzeugt”, son-
dern ,Uberredet” hat. Von Authentizitat jedenfalls kann keine Rede sein. Bestimmt kennen Sie mindestens
einen Redner aus der Politik, aus dem 6ffentlichen Leben, aus lhrer Firma, dessen Namen lhnen hier einfallt.
Und wenn nicht, dann schauen Sie sich einmal die Abendnachrichten an.

Nicht umsonst verfligen die politischen Parteien in Wahlkampfzeiten Uber eine ,Wahlkampfzentrale”, deren
Aufgabe es ist, Wahlkampfauftritte in Szene zu setzen. Vielleicht erinnern Sie sich an den Wahlkampf in den
Vereinigten Staaten von Amerika im Jahr 1992. Damals bewarben sich drei Politiker um das Amt des Prasi-
denten: Bill Clinton, George Bush sen. und Ross Perot. Als entscheidend fiir den Ausgang der Wahl sah je-
dermann die Fernsehduelle der drei Kandidaten an. Allesamt wurden sie von ihren Beratern auf bestimmte
koérpersprachliche Signale gedrillt, an bestimmten Stellen ihrer Redebeitrédge sollten sie lacheln, an anderen
grimmig schauen; sogar die Kleidung war auf den Charakter der Politiker und ihre Redebeitrage abgestimmt.
Wahrscheinlich ist in der Vorbereitungsphase mehr Uber die Farbe der Krawatte diskutiert worden als Gber
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die Redeinhalte. Ergebnis der Farce: Die drei Bewerber gerieten in den Fernsehduellen zu leblosen Puppen,
die mit lebendigen Menschen keine allzu groBe Ahnlichkeit mehr hatten.

Aber auch der Prasident der Vereinigten Staaten Barack Obama, der méglicherweise auf den ersten Blick als
brillanter Redner durchgehen kann, hat aus meiner Sicht eine geradezu stereotype und einstudiert wirkende
Kopfbewegung bei all seinen Reden, die ich bislang von ihm gesehen habe.

Lassen Sie mich noch ein Beispiel aus der Werbung anfiihren. Bei vielen Prominenten stellen die Einnahmen
aus Werbespots mittlerweile die Hauptverdienstquelle dar. Und wer ist ganz vorne mit dabei? Es sind Leute
wie Boris Becker und Verona Pooth, Leute, die von den Marketingabteilungen der groBen Firmen besonders
gerne engagiert werden, wenn es darum geht, ihre Produkte zu vermarkten. Beide sind nun wirklich keine
Promis, die durch eine perfekte Ausdrucksweise oder gar besonderes rhetorisches Geschick auffallen. Was
viel wichtiger ist: Die Menschen glauben Boris Becker und Verona Pooth das, was sie sagen - sie wirken au-
thentisch. Die Menschen spuren: Boris und Verona lassen sich nicht verbiegen, sie stehen zu ihren scheinba-
ren Unzulanglichkeiten. Man muss diese Entwicklung der Mediengesellschaft nicht gutheiBen; fest aber
steht: ,Frosche kdnnen nicht fliegen”. Stellen Sie sich vor, Boris Becker wiirde in der Art eines dozierenden
Professors die Vorziige von Geranien preisen oder Verona Pooth die Qualitat eines griinen Nahrungsmittels
in eloquenten Satzkaskaden. Nein, der ehemalige Tennisstar und die schéne Blubberin geben sich in ihren
Werbespots so, wie sie nun einmal sind, und deswegen glaubt man ihnen.

Was heil3t das fur unser Thema? Nun, ganz einfach: Die Einstellung muss stimmen, die Einstellung des Red-
ners zu seiner Aufgabe, zu seinem Thema, zum Publikum, zu sich selbst. Kongruenz zwischen der Sprache
der Worter, der Sprache der Stimme und der Sprache des Kérpers — darauf kommt es an! Nicht aber darauf,
die ,perfekte Rede” zu halten. Letzteres wirde doch nur dazu fihren, dass der Redner sich unter einen un-
heimlichen Erwartungsdruck setzt und wahrend der Rede mit nichts anderem beschaftigt ist, doch ja an der
richtigen Stelle die richtige Handbewegung zu vollfihren, im richtigen Moment einen Satz mit der richtigen
Gestik zu , unterstreichen”. Um Missverstandnissen vorzubeugen: Alle diese kleinen und groBen Tipps und
Tricks haben ihre Bedeutung. Einzusetzen, was der rhetorische Handwerkskasten bereithalt, ist legitim (ich
mache es natlrlich auch). Deshalb stelle ich Ihnen in diesem Buch auch eine gewisse Anzahl solcher Kniffe
vor. Aber mir ist eines wichtig: Die Tipps und Tricks durfen nicht zum Selbstzweck verkommen. Sie dirfen in
lhren Uberlegungen immer erst an zweiter Stelle stehen.

In einem Aufsatz zum Thema , Kérpersprache und Rhetorik” las ich: ,,Nehmen Sie immer eine gerade, sprich
selbstbewusste Haltung ein!”. Gut, aber bitte nur dann, wenn der ,Uberbau” stimmt, wenn dies lhrer Ein-
stellung entspricht. Die gerade und selbstbewusste Haltung sollte das Ergebnis Ihrer Einstellung zur Rede,
zum Publikum, zu sich selbst sein. Das Ergebnis der Kongruenz zwischen der Sprache der Woérter, der
Stimme und des Korpers. Umgekehrt bedeutet dies: Wenn Sie eher unsicher sind, darf sich das auch ruhig in
lhrer Kérperhaltung ausdriicken. Und wenn Sie etwas gegen lhre Unsicherheit tun wollen, sollten Sie nicht
daran gehen, vor dem Spiegel eine Kérperhaltung einzuliben, die Selbstbewusstsein signalisiert. Vielmehr
rate ich Ihnen, lhre Einstellung zu sich selbst und zu dem, was Sie sagen wollen, zu tberprifen und sich zu
fragen, warum Sie unsicher sind. Es gibt gentigend Methoden des Selbstmanagements, die Thnen an dieser
Stelle weiterhelfen kénnen. Wie Sie zu einer stimmigen Einstellung und der angesprochenen Kongruenz ge-
langen, méchte ich nun naher darstellen.
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1.2 Die Einstellung des Redners

Rhetorik ist die Kunst, Menschen zum Zuhéren zu bewegen! Dem franzésischen Bischof und Politiker
Charles Maurice de Talleyrand wird die etwas zynische Aussage zugeschrieben: ,Die Sprache ist dem
Menschen gegeben, um seine Gedanken zu verheimlichen.” Ist da etwas Wahres dran? Immerhin lassen sich
ahnliche AuBerungen auch bei Moliére, Voltaire, Dante und Plutarch nachlesen. Der déanische Philosoph
Soéren Kierkegaard formulierte, vermutlich ohne von Talleyrand zu wissen: ,Dem Menschen ist die Sprache
gegeben, um zu verheimlichen, dass er keine Gedanken hat.” Von Heinz Nixdorf — fir dessen Unternehmen
ich lange arbeitete — habe ich selbst gehort, wie er zu einem Kollegen sagte: ,Woher wollen Sie auch
wissen, was Sie denken, bevor Sie gehért haben, was Sie sagen!” Friedrich Nietzsche schlieBlich formulierte
einmal so: ,Man lugt mit der Zunge, aber mit dem Munde und Maule sagt man trotzdem die Wahrheit.”
Und von Virginia Satir, der amerikanischen Kommunikationswissenschaftlerin, soll die Aussage stammen:
.Das Wort ist der Schlussel zum Missverstandnis.”
Ich meine: Eine Rede soll fur Klarheit sorgen und
nicht dazu missbraucht werden, Dinge und
Absichten zu verheimlichen.

o Im Mittelpunkt einer Rede stehen immer Redner,

&/ Thema und Zuhérer. Zuhdrer wollen etwas mit-
nehmen, der Redner will Uberzeugen. Was Uber-
zeugt mehr als Persénlichkeit? Was mehr als Ehr-
lichkeit? Und was mehr als die eigene innere
Uberzeugung?

. Es muss in dir selber brennen, wenn du in ande-
ren etwas entzlinden willst”, sagt Lao-Tse. Des-
halb: Zuhorer wollen Redner sehen, die eine kon-
struktive Einstellung haben - zur Aufgabe, zum

A @% Thema, zum Publikum und zu sich selbst.

Die Einstellung des Redners zu seiner Aufgabe

.Ich soll Thnen heute eine Prasentation halten zum Thema Mobiltelefone. Zwar wei3 ich auch nicht genau,
was lhnen als Controller das nutzen soll, aber ich leg jetzt mal einfach los ...” So begann ein Systementwick-
ler einer Firma, die Mobiltelefone baut, seinen Vortrag. Der war dann auch so gespickt mit Fremdwortern,
Fachbegriffen und branchenspezifischen Abkirzungen, dass keiner der anwesenden Controller auch nur die
geringste Chance hatte, etwas zu verstehen.

Das Peinliche an der Situation aber war: Das Management der Firma wollte gerne, dass sich die Bereiche un-
tereinander austauschen, um jedem die Moglichkeit zu geben, den anderen Abteilungen etwas von seiner
Arbeit fur das Unternehmen zu vermitteln. Der Vortrag des Entwicklers fur die Controller sollte also dem Ver-
standnis der Abteilungen und der Menschen untereinander dienen. Der gute Entwickler, einer der besten
seiner Zunft, hatte aber die Aufgabe nicht nur unvollstandig, sondern auch noch falsch verstanden. Er sah
nicht ein, weshalb ausgerechnet ein Controller etwas darlber wissen sollte, wie ein Anruf von einem
Mobiltelefon zu einem anderen gelangt. So hatte er sich einfach einen Ordner gegriffen, der Folien fir einen
Vortrag enthielt, den er einige Tage vorher auf einem Fachkongress vor Spezialisten gehalten hatte, und
darauf seinen Vortrag aufgebaut. Was bei den Spezialisten gut ankam, ging bei den Controllern naturlich
.in die Hose”. Die fehlende Einstellung zur Aufgabe flhrte dazu, dass sich der Redner nicht auf das
Publikum vorbereitet hatte und sich deshalb auch keine groBartigen Gedanken darlber gemacht hatte, was
er in seiner Rede denn nun eigentlich riberbringen wollte.

Diese Fragen kldre ich immer fur mich, bevor ich eine Rede konzipiere: ,,Zu welchem Zweck halte ich die

Rede, welchen Nutzen soll meine Rede haben, welches Ziel verfolge ich?” Nur wenn ich diese Fragen beant-
worten kann, bin ich in der Lage, mich auf meine Aufgabe einzustellen und sie dann auch zu bewaltigen.

49 lubbers



Die Einstellung des Redners zum Thema

Immer wieder erlebe ich folgende Situation: Ein Redner erscheint auf der Bildflache, ordnet seine Folien in ei-
nem Uberdicken Folienordner, packt Zeigestab oder Laserpointer aus, schaltet den Tageslichtprojektor ein
und beginnt seine Prasentation etwa so: ,, Guten Tag, meine Damen und Herren. Jetzt kommt mal wieder
der Zahlenknecht, der Sie mit den Daten des vergangenen Monats langweilen soll ...” Oder: ,Mein Chef hat
mir gestern Abend gesagt, ich soll Ihnen heute eine Prasentation zum Thema Bremssysteme halten ..." Oder
— und dies ist leider der Originaltext einer ,,Rede”, die anlasslich eines gelungenen Jahresabschlusses von ei-
nem Geschaftsfihrer gehalten worden ist, der gerade sein erstes Jahr in dieser Firma hinter sich hatte: ,Man
hat mir gesagt, dass es hier Ublich ist, auf der Weihnachtsfeier eine Rede zu schwingen. Ich halte das zwar
fur Blodsinn, ganz besonders, wenn ich mich als Geschéftsfihrer bei meinen Mitarbeitern daflr bedanken
soll, dass sie das getan haben, wof(r sie bezahlt werden. AuBerdem halte ich es fir UberflUssig, Selbstver-
standlichkeiten zu erwahnen. Also: Keine groBe Rede, das muss jetzt reichen. Guten Appetit und machen Sie
weiter so! Danke fur lhre Aufmerksamkeit!” Was alle diese Redeanfange und die kurze ,Rede” des Ge-
schaftsfihrers gemeinsam haben, ist die Qual, Gber etwas sprechen zu missen, was den Rednern nicht liegt.

Zugegeben: Reden an sich ist fir manche Menschen schwieriger als fir andere. Aber wenn ich schon einmal
eine Rede, einen Vortrag halte, dann bitte mit Einstellung. Flr das Publikum kann ein Thema nicht interes-
sant werden, wenn ich als Redner es selbst nicht interessant finde. Also ist es meine Aufgabe, mein Thema
far mich selbst so interessant zu machen, dass der Funke auf die Zuhérer Gberspringen kann. Ebenfalls zuge-
geben: Es gab auch (in meinem Rednerleben) Situationen, in denen ich meine liebe Mh und Not hatte (und
auch immer noch habe), mich auf ,mein” Thema einzustellen. Insbesondere erinnere ich mich an die Situa-
tion, als mich die Ehefrau eines lieben — bei einem Unfall ums Leben gekommenen — Freundes darum bat,
auf dem Begrabnis die Trauerrede zu halten. Wahrscheinlich war dies die fir mich schwierigste Redeaufgabe
meines Lebens — und ich weiB bis heute, wie schwer es mir gefallen ist, mich auf das Thema ,Trauerrede”
einzustellen. Nun werden Sie méglicherweise fragen, wie man denn zu der ,richtigen Einstellung” zu seinem
Thema gelangen kann, insbesondere dann, wenn der Anlass eher ein trauriger oder unangenehmer ist. Ich
halte in diesem Zusammenhang den Begriff der ,,Notwendigkeit” fir wichtig. Manche Dinge mussen einfach
getan werden, manche Dinge missen einfach gesagt werden. Auch wenn es unangenehm war: Die Verbun-
denheit zu meinem verstorbenen Freund und die Bitte seiner Ehefrau lieBen es mir als unumganglich erschei-
nen, machten es notwendig, dass ich die Begrabnisrede hielt.

Ein anderes Beispiel aus meiner Redepraxis: Ich musste einmal, als ich noch in meinem Managerberuf war,
meinen Mitarbeitern begriinden, weshalb das nachste Geschaftsjahr hart werden und heftige Umstrukturie-
rungen und vermutlich auch Entlassungen mit sich bringen wird. Auch diese Rede habe ich wirklich nicht
gerne gehalten, aber es war aufgrund meiner Verantwortung meinen Mitarbeitern gegentber notwendig,
dass ich sie hielt.

Ich kann Thnen kein Patentrezept nennen, wie Sie die richtige Einstellung zu jeder Redesituation finden. Jede
Rede steht in einem Bezug zu einer bestimmten Situation, steht in einem bestimmten Kontext. Ich bin der
Uberzeugung: Eine Rede muss nicht immer nur Freude machen. Wenn es die Notwendigkeit erfordert, dass
auch schmerzliche Dinge gesagt werden mussen, habe ich die Verpflichtung dazu, sie zu sagen. Wenn ich
das nicht kann, wenn ich nicht die Einstellung finden kann, dass diese Sache gesagt werden muss, gebieten
es Fairness und Ehrlichkeit, die Rede gar nicht erst zu halten. Jedoch: Wir selbst sind es, die Einfluss darauf
nehmen kénnen, eine andere Einstellung zu gewinnen oder eine vorhandene zu andern.
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Die Einstellung des Redners zum Publikum

Das Publikum hat ein feines Gespur, ob ein Redner ihm etwas vormachen will oder es ehrlich meint. Das
Publikum hat ein ebenso feines Gespr dafir, ob ein Redner ihm freundlich gesinnt ist oder feindlich — oder
ihm gleichglltig gegentbersteht. Fir einen Redner ist es wichtig zu wissen, dass seine Einstellung zum
Publikum sich nicht nur verbal, sondern vor allem auch nonverbal, also Gber die Kérpersprache und Uber die
LStimmsprache” (das ist der Ausdruck der Stimme) mitteilt. Stellen Sie sich einmal einen Redner vor, der mit
seinen Fingern immer wieder lautstark auf das Rednerpult trommelt. Fur die Zuhérer entsteht der Eindruck:
.Der ist nervds!” Er selbst aber verkiindet, er sei die Ruhe in Person. Stellen Sie sich einen zweiten Redner
vor, der wahrend seines gesamten Vortrages kein einziges Mal lachelt und dabei mit dinner und einténiger
Stimme, die schon in der ersten Reihe nur schwer zu verstehen ist, verkiindet, er freue sich, jetzt hier zu sein
und seinen Vortrag zu halten! In beiden Fallen kann ich mir gut vorstellen, dass das Publikum zu dem
Eindruck kommt, der Redner versuche, seine Unsicherheit zu Uberspielen. Aus meinen Trainings kenne ich
geniigend solcher Situationen, in denen die Redner inkongruent wirken! Was sie sagen, stimmt nicht mit
dem Uberein, wie sie es sagen oder was sie tun. Ein Sprichwort sagt: ,,Wer einmal lugt, dem glaubt man
nicht und wenn er auch die Wahrheit spricht.”

Zwischen ,tun” und ,sagen” besteht ein deutlicher Unterschied. Ich wei3 nicht, wie es lhnen geht, aber es
kdnnte sein, dass Sie als Zuhdrer erstens solche Redesituationen schon einmal erlebt haben und zweitens
sich bei Ihnen dann ein gewisses Unwohlsein festgesetzt hat. Vielleicht haben Sie insgeheim auch gedacht:
.Ein falscher Fuffziger”. Zugegeben, kurzfristige Tduschungen sind mdoglich. Beliebte Tricks sind
Effekthaschereien, raffinierte Visualisierungseffekte oder — auch das funktioniert, wenn auch nur fur kurze
Zeit — Gewalt, Zuckerbrot und Peitsche!

Je wichtiger eine Rede ist, desto bedeutsamer wird Kongruenz. Je langer man mit den gleichen Menschen
zusammen leben und arbeiten will und muss, desto wichtiger ist es, aufrichtig zu sein. Ich glaube, kaum je-
mand folgt einem Redner dauerhaft, von dessen Wahrhaftigkeit er nicht Gberzeugt ist. Glaubwdrdigkeit und
Vertrauen zu erlangen und zu bewahren, ist insbesondere dann schwierig, wenn Sie von Ihren Zuhérern Ta-
ten verlangen und sie dazu motivieren missen. Durch keine noch so aufrichtige Rede kann ein Redner Ver-
trauen erringen, aber durch Unaufrichtigkeit kann er alles Vertrauen verspielen.

Zum Thema , Kongruenz” erfahren Sie Ubrigens weiter unten mehr. Um mich auf mein Publikum einzustim-
men, habe ich mir angewéhnt, es von vornherein als , mir freundlich gesinnt” einzustufen. Das macht es mir
leicht, mich mit ihm auf eine gemeinsame Ebene zu begeben, auch wenn ich mir durchaus zweierlei bewusst
bin: Erstens genieBe ich allein durch meine Position als Redner doch eine — oft im wahrsten Sinne des Wortes
— hervorgehobene Stellung. Zweitens weil3 ich, dass keinesfalls jeder meine Meinung vertreten muss, nur
weil es meine Meinung ist. Aber bei mir gegenitber freundlich gestimmten Menschen féllt es mir einfach
leichter, offen zu sein — und ich sehe keinen groBen Sinn darin, mir meine Arbeit durch eine negative Ein-
stellung zum Publikum zu erschweren.

Auch hier habe ich keinen allgemein gultigen Ratschlag zur Hand, wie Sie denn die richtige Einstellung zu Ih-
rem Publikum gewinnen kénnen. Ich versuche jedoch immer, mein Publikum da abzuholen, wo es steht. Das
gilt insbesondere flr den Sprachgebrauch. Erinnern Sie sich noch an unseren Systementwickler und seinen
mit Fremdwortern gespickten Vortrag fur die Controller? Naturlich ist es selbstverstandlich, dass sich eine
Rede, die ich vor Professoren halte, formal und sprachlich von einer Rede unterscheidet, die ich Mitgliedern
der Handwerkskammer vortrage. Ich verwende dann verschiedene Begriffe, andere Bilder, andere stilistisch-
rhetorische Figuren, die immer strikt auf die Zielgruppe und deren Erwartungs- und Erfahrungshorizont
bezogen sind. Zudem spielt gerade bei der sprachlichen Gestaltung einer Rede die Umgebung eine groB3e
Rolle. Es macht einen Unterschied, ob ich die Rede in einem exquisiten Umfeld halte, bei der das Publikum in
Frack und Abendkleidung meinen Worten lauscht, oder, um das andere Extrem zu nennen, in einer
Gaststatte, in der am Stammtisch — bitte nicht verwechseln mit , Stammtisch-Niveau”! — heif3 diskutiert wird.
Stets aber sind die Begriffe, Bilder und Figuren, die ich verwende, das Ergebnis meiner prinzipiellen
Einstellung zum Publikum, dass ich es namlich einfach ernst nehme. Und wenn die Zuhérer anderer Meinung
sind als ich, so akzeptiere ich dies. Allerdings verlange ich dann auch, dass das Publikum seinerseits toleriert,
wenn ich eine andere Ansicht vertrete. Und damit komme ich zu folgendem Punkt:
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Die Einstellung des Redners zu sich selbst

Wer eine Rede halt, der will etwas erreichen. Wer etwas erreichen will, der muss fiihren. Eine Rede ist also
Fihrungsarbeit. Ein Redner ist — zumindest fir die Dauer seiner Rede — Fiihrungskraft; und zwar fur die Zu-
horer mit dem Ziel, ihm und seinen Gedanken zu folgen und ihm — im glnstigsten Fall — zuzustimmen. Wer
jedoch fuhrt, der muss erstens ein Ziel haben, zweitens in der Lage sein, das Ziel greifbar, erkennbar und loh-
nenswert darzustellen und drittens als Mensch erkennbar und fassbar sein. Menschen folgen Menschen mit
Ideen und keinesfalls — wie leider allzu oft gedacht wird — den Ideen allein oder Ideologien oder Fakten!

Ideen sind sinnlos, wenn niemand davon Uberzeugt ist. Ideologien sind herzlos, wenn niemand sie mit Leben
erflllt. Fakten dienen — Uberspitzt gesagt — dazu, den Verstand zu beruhigen. Wer aber eine Rede hélt und
sich mit ihrem Inhalt identifiziert, sich also zu ihr stellt, der braucht auch sogenannte ,Nehmerqualitdten”.
Ganz unweigerlich ist man als Redner Missverstandnissen, Diffamierungen und Ablehnung ausgesetzt. Denn
sich stellen bedeutet, auch zu den eigenen schwachen Seiten zu stehen. Und jeder Mensch hat nun einmal
auch seine schwachen Seiten, und da ist er leicht verwundbar. Angriffen standzuhalten aber bedeutet Mut
haben und Vertrauen in die eigene Uberzeugung und Stéarke.

Immer wieder erlebe ich Redner, die eben diesen Mut nicht haben. Sie verstecken sich hinter ,erprobten”
und ,anerzogenen” Formulierungen, Allgemeinplatzen und Worthilsen oder einem antrainierten Verhalten,
durch das sie die eigene fehlende Sicherheit zu verbergen suchen. Sie setzen sich eine Maske auf und
hoffen, dass niemand dahinter gucken moge. , Hinter meiner Maske habe ich groBe Macht”, hat einmal
einer meiner Seminarteilnehmer gesagt — leitender Manager eines groBen Automobilkonzerns. Mut freilich
ist eine der groBen Tugenden, die — so meine Erfahrung — von allen Menschen aller Rassen zu jeder
Gelegenheit anerkannt wird. Mutige Menschen biedern sich nicht bei ihrem Publikum an. Weder erheben sie
sich Gber das Publikum, noch erniedrigen sie sich. Sie machen sich vor dem Publikum nicht kleiner als sie
sind, sie stellen sich aber auch nicht Uber die Zuhorer und blicken hochmitig auf sie herab. Mutige
Menschen — und mutige Redner — zeigen sich als die Personlichkeit, die sie sind. Sie sind von dem Uberzeugt,
was sie sagen, ohne Uberheblich zu sein, wohlwissend, dass es auch andere Ansichten gibt, die
gleichberechtigt neben der eigenen Meinung stehen. Wenn Sie diese Einstellung haben, spurt das Publikum
lhre Charakterstarke, die Sie befahigt, sich angreifbar zu machen, indem Sie nicht nur Ihr Wissen, sondern
auch Ihr Wesen darbieten. Die Zuhérer honorieren diesen Mut meistens mit Respekt und Achtung — Gbrigens
auch da, wo sie lhren Ausfiihrungen, lhren Uberzeugungen und Wertsetzungen nicht zustimmen.

Erfolgreiche Sportler sprechen davon, dass sie sich mental gut auf einen Wettbewerb eingestellt haben. Wes-
halb soll dieses Erfolgsrezept nicht auch fur Redner gelten? Die mentale Arbeit, die jeder Redner leisten
muss, bevor er sich vor ein Publikum stellt, besteht darin, Sicherheit zu bekommen. Das ist leichter gesagt als
getan. Ich jedenfalls gehe mit einer ganz einfachen Fragestellung an Redeaufgaben heran, um mir selbst Si-
cherheit zu verschaffen:

Frage 1: ,Kann ich das?”
Frage 2., Will ich das?”

Frage 3: ,Ist mir das Publikum freundlich gesinnt?“

Wenn ich Frage 1 nicht wirklich positiv beantworten kann, dann arbeite ich halt noch etwas nach. Wenn ich
Frage 2 nicht mit einem klaren ,Ja” beantworten kann, dann frage ich mich, was mich daran hindert, es zu
wollen und wie ich meine Einstellung dndern kann. Und Frage 3 beantworte ich aus innerer Uberzeugung
positiv. Nun kann es ja vorkommen, dass es mir nicht gelingt, eine der drei Fragen mit ,Ja” zu beantworten.
Dann lasse ich es halt lieber sein mit dem Reden — denn ich kann mir ziemlich sicher sein, dass es
schiefgehen und die Rede ein Reinfall, ein Fiasko, wird — und damit ist niemandem gedient. Am wenigsten
mir selbst.
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~Augenzwinkernde Freundschaft”

Die Einstellung zur Aufgabe, zum Thema, zum Publikum, zu sich selbst — das sind vier Einzelaspekte, die aber
alle zusammen gehéren. Sie sind die ,vier Seiten einer Medaille” (wobei mir klar ist, dass eine Medaille nur
zwei Seiten hat. Aber wir kénnen ja noch den Rand und das Metall dazunehmen, dann passt das Bild wie-
der). Am wichtigsten ist, dass Sie als Redner sich mit dem Publikum auf derselben Augenhéhe befinden, auf
einer Wellenlange schwimmen, dieselbe Sprache sprechen. Bedenken Sie auch die moglichen Folgen, wenn
sich ein Redner selbst klein macht, sich unter das Publikum stellt oder sich Uber es erhebt. Es kénnte zum
Beispiel passieren, dass das Publikum sich dann bemuBigt fuhlt, dem Redner das zu geben, was er
augenscheinlich verdient: Entweder wird er, der Kleinmutige, nun wirklich niedergemacht (,Der hat es ja
nicht besser verdient”), oder, als Hochmutiger, von seinem hohen Ross heruntergeholt, nach dem Motto:
.Na, dem arroganten Kerl werden wir es schon zeigen.” In beiden Fallen verlieren Sie den Respekt und die
Achtung des Publikums, und vielleicht auch — ohne es zu bemerken — die Achtung vor sich selbst. Dabei
wollten Sie dem Publikum doch etwas geben, ihm einen Wert oder Nutzen mit Ihrer Rede vermitteln. Darum:
Das Publikum muss Ihnen etwas wert sein, und Sie den Zuhdérern. Das, was sich zwischen dem Publikum und
lhnen aufbauen sollte, méchte ich eine ,augenzwinkernde Freundschaft” nennen. Und Sie als der Redner
und als der aktive Teil dieser Beziehung sind es, der durch die richtige Einstellung, durch Authentizitat,
Glaubwauirdigkeit, Fairness und Ehrlichkeit diese komplizenhafte Ubereinstimmung herstellen kann. Wenn es
lhnen Ubrigens gelingt, diese Einstellung zu gewinnen und eine freundliche Grundstimmung zwischen lhnen
und dem Publikum aufzubauen, 16sen Sie damit gleich mehrere Probleme auf einen Schlag:

Sie diirfen Fehler machen! Denn Ihr Publikum ist eher bereit, einem , Freund”, der es ernst nimmt,
Fehler nachzusehen und zu verzeihen.

Dem Publikum fallt es leichter, sich auf den Inhalt Ihrer Rede zu konzentrieren, lhren
Argumentationsgang nachzuvollziehen, hre Botschaft aufzunehmen und sich kritisch
mit dem Redeinhalt auseinanderzusetzen — und nicht mit hnen!

Sie kénnen sich ebenfalls auf das Wesentliche konzentrieren, namlich auf lhre Rede selbst.

Sie haben weniger mit Lampenfieber und der Blamageangst zu kampfen, denn Sie wissen,
dass Sie sich ruhig einmal versprechen oder vielleicht sogar ,stecken bleiben” dirfen, ohne
dass hamische Reaktionen drohen.

1.3 Was Menschen zum Zuhéren bewegt

Rhetorik ist die Kunst, Menschen zum Zuhd&ren zu bewegen. Aber was bewegt die Menschen zuzuhéren?
Wenn ich zu Veranstaltungen eingeladen werde (oder einfach hingehe, weil es mich interessiert), suche ich
gewodhnlich das Gesprach mit anderen Zuhérern. Fast immer kommt dabei das Gesprach auf die Redner, die
Inhalte, die Vortrage an sich. Vielleicht geht es Ihnen auch so wie vielen meiner Gesprachspartner (und mir
Ubrigens auch): Eine Rede darf ruhig einmal weniger professionell sein, wenn zwei Bedingungen erfillt sind.

Bedingung 1: Der Inhalt der Rede ist fir den Zuhorer interessant. Das kann etwa der Fall sein, wenn der Zu-
hoérer ganz gezielt zu einem Vortrag geht, weil er sich Informationen verspricht, die er aus welchen Griinden
auch immer benétigt. Dazu einige Beispiele:

Ich bereite eine Reise durch Marokko vor, habe ein halbes Dutzend Blcher gelesen und kann mich
in einem Vortrag eines Einheimischen Uber die besten Reisewege durch den hohen Atlas
informieren.

Als Physiker will ich mich Uber den neuesten Stand der Lasertechnik schlau machen und besuche
den Vortrag eines anerkannten Spezialisten, von dem ich mir neue Einsichten verspreche.

Ich plane eine Geldanlage und besuche deshalb eine Veranstaltung meiner Hausbank.
Oder, oder, oder ...

In allen Féllen ist der Inhalt wichtig, deshalb werde ich zuhdren. Die rhetorischen Stilmittel der Redner sind
fir mich eher nebensachlich.
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Bedingung 2: Der Redner selbst ist fir die Zuhorer interessant. Auch hier zwei Beispiele aus meinem Leben:

Da gab es den Vortrag eines sehr bekannten FuBballtrainers Uber ,Motivation im Sport und
was die Wirtschaft davon lernen kann”. Der Mann war fur mich aus zwei Griinden interessant.
Erstens, weil wir in der Jugend gegeneinander gespielt hatten, zweitens, weil ich wissen wollte,
wie er in einem vollig fremden Umfeld wirkt.

Ich hatte ein Buch gelesen, das sozusagen meinen ,Nerv" getroffen hatte. Die Ansichten des
Autors stimmten haargenau mit dem Uberein, was ich seit einiger Zeit in einem meiner Trainings
selbst verkiindet hatte. Der Mann war fr mich interessant, den musste ich sehen und héren.

Hier kommt es also weniger auf den Inhalt als vielmehr auf die Person an, die den Vortrag halt. Auch die
Rhetorik war zundchst weniger interessant fur mich. In beiden Fallen war ich Ubrigens von den Rednern
ziemlich enttduscht, weil ich dann doch erwartet hatte, dass sie sich fur das viele Geld, das sie bekommen
hatten, etwas mehr Muhe fur ihre Zuschauer geben wurden. Alles in allem war es mir die Sache dennoch
wert, denn ich konnte ganz nebenbei noch ein paar nette Kontakte kntpfen. Um eine Rede aber auch fir all
die anderen Zuhérer interessant, wertvoll und unterhaltend zu machen, halte ich noch ein paar Dinge mehr
vonndten. Ich wiinsche mir als Zuhérer, dass:

der Redner seine Gedanken fur das Publikum nachvollziehbar und klar formuliert,
seine Rede also einen ,roten Faden” hat;

der Redner das, was er sagen will, gedanklich von verschiedenen Seiten beleuchtet und
abwechslungsreich vortragt;

der Redner anschaulich, bildhaft und lebendig spricht. Anekdoten, Geschichten und
Schilderungen von Erlebnissen sind die daflr geeigneten Elemente;

der Redner zeigt, dass er Humor hat.

der Redner seine Zuhorer in den Mittelpunkt seiner Rede stellt. Da sich jede Rede an
zuhoérende Menschen wendet, sollte nicht im Vordergrund stehen, dass man ,,zur Sache”
spricht. Dabei darf, ja muss man auch werten, urteilen und subjektiv sein;

der Redner wahrhaftig und ehrlich ist und das, was er sagt, stimmt.

Mir ist bewusst, dass ich mir den Idealfall wiinsche und dieser Idealfall nur selten eintritt. Dennoch halte ich
es fur glnstig, wenn sich Menschen, die eine Rede halten, zunachst einmal vorstellen, was sie als Zuhdérer
von Reden erwarten. Dann kristallisieren sich namlich schnell diese paar Grundbedurfnisse heraus. Und diese
Grundbedurfnisse sind vergleichbar mit den Sternen in der christlichen Seefahrt: Sie helfen namlich, das Ziel
zuverldssig zu erreichen.

Welche der Regeln dabei die wichtigste ist, hangt von der Art der Rede ab. Am Rosenmontag ist Humor das
wichtigste. Am Hochzeitstag kommt es entscheidend darauf an, wie der Redner die persdnliche Bricke zu
den Horern schlagt. In einer geschaftlichen Prasentation steht die logische und nachvollziehbare Gedanken-
und Argumentationskette im Vordergrund. Auf jede dieser Regeln gehe ich in diesem Buch gesondert und
ausfhrlicher ein. Eines aber steht — zusammen mit der richtigen Einstellung — immer im Vordergrund: die
Kongruenz zwischen der Sprache der Worter, der Stimme und des Kérpers.
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1.4 Das ,,Drei-Ebenen-Konzept” der Kongruenz

Der Begriff , kongruent” kommt aus dem Lateinischen und bedeutet allgemein ,, Ubereinstimmend und deck-
ungsgleich”. In der Geometrie sprechen wir zum Beispiel von deckungsgleichen Dreiecken, das sind: Drei-
ecke, die in GréBe und Gestalt vollstandig Ubereinstimmen, sie sind kongruent. Was bedeutet das fir unser
Thema? Ich méchte von einem |, kongruenten” Redner sprechen, der sich mit sich selbst im Reinen befindet,
der sich in seiner Rede und bei seinem Redevortrag nicht verstellen oder verbiegen muss, der also authen-
tisch ist. Weiter oben habe ich von der Einstellung des Redners zu seiner Aufgabe, zum Thema, zum Publi-
kum und zu sich selbst gesprochen. Der , kongruente” Redner also hat zu diesen vier Aspekten die richtige
Einstellung gefunden — und deswegen gibt es bei ihm keinen Widerspruch zwischen dem, was er sagt, den
Wortern, die er gebraucht, der Stimme, die er erhebt, und der Kérpersprache, durch die er nonverbale Sig-
nale aussendet.

Die Sprache der Wérter

In einem meiner Rhetorik-Seminare, dem ,Auftritt”’, lernte ich einmal einen Abteilungsleiter eines
mittelstandischen Textilunternehmens kennen. Ein Mann, der sein Herz auf der Zunge tragt, der auf die
Menschen offen zugeht, im Gesprach und in der Diskussion auf seine Ausdrucksweise nicht viel Wert legt.
Durch sein engagiertes und extrovertiertes Wesen — so driickte er sich aus — , fallt es mir ziemlich leicht, an-
dere zu begeistern, zu Uberzeugen und zu motivieren”. Dieser Mann nun saB3 in meinem Seminar und sollte
— als Einstiegstbung — einen kurzen Vortrag zu einem selbst gewahlten Thema halten. Das Publikum: seine
eigene Abteilung (die natlrlich nicht wirklich anwesend war, sondern sich aus den anderen Seminarteilneh-
mern und mir zusammensetzte). Anscheinend glauben die meisten Menschen — und dazu zahlte auch mein
Abteilungsleiter — sie mUssten sich vor Publikum, in der Rede, besonders gewahlt und gebildet ausdricken.
Auf jeden Fall lie der Abteilungsleiter eine mit zahlreichen Fremdwdortern gespickte Rede auf seine Zuhdorer
los, lange und verschachtelte Endlos-Satze, in denen er sich oft genug zu verheddern drohte. Insgesamt aber
machte er seine Sache gar nicht schlecht — nur: er wirkte vollkommen unglaubwdirdig, ,unecht”, seine Rede
kam gestelzt, aufgesetzt und ohne Uberzeugungskraft daher. Kein Wunder, er hatte sich ,verbogen”, die
Worter, die er benutzte, waren ihm, seiner Mentalitdt, seinem Charakter nicht angemessen. Hinzu kam:
Seine Wortwahl, sein Vokabular ging auch an der Zielgruppe vorbei, die ja aus Menschen aus seiner Abtei-
lung bestand, und die er sonst so zu begeistern wusste. Allgemeiner Tenor des Publikums: ,,Er hat nicht den
richtigen Ton getroffen.” Nach der anschlieBenden Videoanalyse meinte der Abteilungsleiter entsetzt: , Ich
kann gar nicht glauben, dass ich das bin, der da so blasiert daherredet!”

Kongruenz der Woérter driickt aus, es besteht Ubereinstimmung zwischen dem Publikum, dem Redner und
den Wértern, die er benutzt. Das Vokabular, das ich verwende, muss also dem Publikum und mir angemes-
sen sein. Ob ich nun vor allem Professoren im Auditorium sitzen habe oder Mitglieder eines FuBball-Fanclubs
— natdrlich muss ich meine Wérter, meine Begriffe, meine Bilder den Menschen und ihrem Erwartungshori-
zont so weit wie mdglich anpassen. ,Er spricht unsere Sprache”, heit es dann meistens. Aber dies darf
nicht geschehen unter Preisgabe meiner Identitdt und Authentizitdt. Unser Abteilungsleiter sollte also nicht
versuchen — selbst wenn er sprachlich und rhetorisch dazu in der Lige ware — thomas-mannsche
Satzungetiime aufzubauen und Fremdworterberge anzuhdufen; damit wird er seinem Publikum und sich
selbst nicht gerecht. Er verliert seine Spontaneitat und seinen Elan, seine Uberzeugungskraft. Ich méchte die
~Kongruenz der Wérter” in einem Satz zusammenfassen, von dem ich hoffe, dass Sie ihn nach ,lhrer” Rede
erleichtert duBern kénnen:

»Ich habe das richtige Wort fir mein Publikum gefunden,
und mein Publikum hat das Wort richtig gefunden!”
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Die Sprache der Stimme

Es ist die Stimme, Gber die ,Stimmung” transportiert wird. In einer Rede, welcher Art sie auch immer sein
mag, geht es stets auch darum, Emotionen anzusprechen und zu wecken, und es ist die Stimme, in der sich
die emotionale Beteiligung eines Redners an seiner Rede kristallklar widerspiegelt. Als Rhetoriktrainer, der
diesen Job schon ein paar Jahrchen macht, kann ich sagen: Die Einstellung eines Redners ldsst sich vor allem
an der Stimme erkennen. Die Stimme lasst sich nicht verbiegen oder manipulieren, spatestens an der Stimme
eines Redners kann der kundige und aufmerksame Zuhérer erkennen, ob der Redner hinter dem steht, was
er sagt, und ob er sein Publikum und auch sich selbst ernst nimmt — oder ob er allen etwas vorspielt.

Es ist mithin die Stimme, die die innere Stimmung eines Redners offen legt und dem Publikum einen Blick in
die Seele der Rede und des Redners gewahrt. Die Stimme kann die Stimmung des Redners und seine Ein-
stellung manchmal auch verraten: Die Stimme Gbt dann — in einem fur das Publikum positiven Sinne — Verrat
an dem Redner, indem sie offenbart, ob der Sprecher kongruent ist mit dem, was er sagt. Denn die Stimme
zeigt auf unbestechliche Weise, wie es mir — unabhangig von dem, was ich sage — wirklich geht, wie meine
Einstellung zum Thema und zum Publikum ist. Dieser Aspekt lasst sich kaum in Worte fassen, weil mir hier in
diesem Buch eben nicht die Stimme zur Verfigung steht, um zu verdeutlichen, welche wichtige Bedeutung
ihr in einer Rede zukommt. Aber vielleicht kénnen Sie sich in die folgende Situation hineindenken: Eine Fih-
rungskraft muss der Belegschaft einschneidende Veranderungen mitteilen, Entlassungen stehen an. Die Flh-
rungskraft benutzt in ihrer Rede wohlformulierte, um Verstandnis bittende Worte, die Stimme aber verrat,
dass sie emotional an der Sache Uberhaupt nicht beteiligt ist und ihr die Menschen, die vielleicht entlassen
werden missen, im Grunde ziemlich gleichgultig sind.

Damit Sie mich nicht falsch verstehen: Es geht nicht darum, diese Fihrungskraft nun auf ein Rhetoriktraining
zu schicken, damit sie die Kongruenz der Stimme erlernt. Denn das ware reine Manipulation und hatte mit
Authentizitat als Grundlage einer Rede nichts, aber auch Uberhaupt nichts zu tun. Entweder hatte jene Fih-
rungskraft diese Rede gar nicht halten dirfen oder frank und frei ihr emotionales Unbeteiligtsein
eingestehen mussen. Besser ware es gewesen, einen Redner zu wahlen, der von der Notwendigkeit des
Redeinhaltes (berzeugt ist, die Belegschaft und ihre Angste ernst nimmt und der mit dem Herzen an der
schwierigen Situation und den eventuellen Entlassungen beteiligt ist.

Trotzdem lasst sich naturlich auch etwas fur die Stimme tun, ohne dass der Ruch der Manipulation auf-
kommt. Sprechtempo, Stimmstarke und Stimmlage zum Beispiel kénnen, wie alles andere auch, trainiert
werden. Wenn Sie von Natur aus eine sehr leise Stimme haben, aber 6fter in groBen Sélen reden mdiissen, ist
es durchaus sinnvoll, die Kraft der Stimme zu trainieren. In einem Stimmtraining werden lhnen Techniken
nahe gebracht, mit denen Sie das laute Sprechen trainieren k&nnen. Andererseits: Wenn Sie eine eher laute
Stimme haben, die fast schon ans Schreien grenzt, sollten Sie ebenfalls an lhrer Stimme arbeiten. Dies l&sst
sich allerdings am besten in einem Seminar Uben, wenn dem Trainer quasi das ,Material”, also lhre Stimme,
zur Verfiigung steht. Deswegen méchte ich hier darauf verzichten, Ihnen Ubungen zum Stimmtraining zu
prasentieren, die Ihre Stimme mit hoher Wahrscheinlichkeit sowieso nicht , treffen” wirden. Ich méchte Ih-
nen lieber den Besuch eines Rhetoriktrainings oder eines Logopaden empfehlen; dort kann man individuell
auf Sie und , lhre” Stimme eingehen.

Wenn Sie aber unbedingt bereits jetzt Ihre Stimme trainieren wollen — auch dann gibt es eine Méglichkeit:
Lesen Sie sich selbst, Ihren Kindern oder anderen Personen, denen Sie eine Freude machen wollen, ein Méar-
chen oder ein Gedicht vor. Schltipfen Sie dabei in die Rolle der Figuren, transportieren Sie tUber lhre Stimme
deren Emotionen und Stimmungen. Lassen Sie lhre Zuhorer das Vertrauen, welches das Rotkdppchen dem
als GroBmutter verkleideten, bdsen Wolf entgegenbringt, ebenso spiren wie die Angst und das Entsetzen
des Madchens, als der Fiesling sich zu erkennen gibt. Spielen Sie den Wolf, der sich zunachst hinterlistig
verstellt und dann Schritt flr Schritt seine Maskerade ab- und sein wahres Wesen offen legt. Und wenn Sie
sich dabei kontrollieren wollen, dann stellen Sie ein Mikrofon auf und lassen Sie eine Kassette mitlaufen.
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Die Sprache des Korpers

Wenn lhre Einstellung ,,stimmt” — das haben mir meine Erfahrungen im Seminar und bei eigenen Reden im-
mer wieder gezeigt — wird lhr K&érper automatisch genau das tun, was richtig ist! Wenn Sie als Redner au-
thentisch auftreten, sich als der geben, der Sie sind, und zu lhren Zuhérern eine ,,augenzwinkernde Freund-
schaft” aufbauen, unterstitzen lhre Gestik und Mimik ,wie von selbst” das, was Sie sagen. Es ist schon ei-
genartig: Wenn wir im geselligen Kreis mit Freunden und Bekannten zusammen stehen, stellen wir uns nie
die Frage: ,,Wohin denn nun mit den Handen?" oder: ,Sollte ich nun an dieser Stelle eine ausladende Hand-
bewegung ausfihren, um das Gesagte zu unterstreichen?” Der Koérper wird nur dann zu einer Hiirde oder
Barriere in der ,offiziellen” Redesituation, wenn wir vor einem Publikum stehen oder sitzen und uns die
Angst vor der Bewadltigung dieser Situation befallt. Dies mag auch daran liegen, dass wir die Naivitat verloren
haben, uns unvoreingenommen vor ein Publikum zu begeben, uns auf die Kraft der Argumente zu verlassen
und darauf zu vertrauen, dass uns unsere konstruktive Einstellung zum Redethema, zum Publikum und zu
uns selbst die Situation bestehen lassen. Allzu oft stelle ich bei meinen Seminarteilnehmern fest, dass die na-
tdrliche Kongruenz mit ihrem Korper verloren gegangen ist, weil sie — animiert durch ein gesundes Halbwis-
sen — glauben:

wenn ich nun dieses Argument vorbringe, ist es am besten, wenn ich die Handflachen
nach oben hin 6ffne und selbstbewusst das Kinn nach vorne strecke;

diese Redepassage hinterlasst den groBten Eindruck, wenn ich Blickkontakt
zu einem Zuhorer aufnehme, lachle und das Ganze mit einem sachten Nicken verstarke;

wenn ich jetzt die Arme verschranke, dann wirke ich verschlossen.

Das fuhrt dann zu Stichwortzetteln oder ausgearbeiteten Redemanuskripten (ein Beispiel finden Sie im sieb-
ten Kapitel), in denen zu jedem Wort eine Regieanweisung zu finden ist, die genau beschreibt, welche non-
verbalen Signale mit dem Redetext einhergehen missen. Welch eine Uberforderung, der sich der Redner
freiwillig aussetzt! Den Text vortragen, jeden Kérperteil unter Kontrolle haben und zur Unterstiitzung der
Rede einsetzen, permanent Uberlegen, wie wohl das Publikum diese oder jene Geste oder Gebarde interpre-
tieren wird. In einem Rhetorikbuch fand ich auf nur zwei Seiten Dutzende von Anweisungen zu den nonver-
balen Signalen, die moglicherweise alle ihre Berechtigung haben und denen ich auch in gewissem MaBe zu-
stimme. Aber sie als Generalregeln zu betrachten, das halte ich fir ... Um Ihnen einen kleinen Uberblick zu
verschaffen, hier ein Ausschnitt — wobei ich mir erlaube, einige provokante Anmerkungen einzuwerfen:

Hasten Sie nicht wie gejagt nach vorne.
(Zwischenfrage: Was tun, wenn ich mich einfach auf den Vortrag freue und endlich beginnen will?)

Husteln Sie nicht wahrend des Vortrages.
(Zwischenfrage: Was tun, wenn ich am Vortragstag erkaltet bin?)

Rauspern Sie sich nicht beim Erreichen des Rednerpultes.
(Zwischenfrage: Was tun, wenn ich mich rduspern MUSS?)

Lacheln Sie weder angstlich noch verlegen.
(Zwischenfrage: Was tun, wenn ich ein bisschen Lampenfieber habe?)

Signalisieren Sie durch lhre Kopfhaltung Selbstbewusstsein.
(Zwischenfrage: Was tun, wenn der Hals schmerzt?)

Ziehen Sie nicht die Schultern hoch.
(Zwischenfrage: Was tun, wenn der Anzug zwickt?)

Pressen Sie die Arme nicht zu eng an sich, das wirkt verklemmt.
(Zwischenfrage: Was tun, wenn der Anzug ... s. oben)

Halten Sie sich nicht zu aufrecht.
(Zwischenfrage: Was tun, wenn die Bandscheibe es verlangt?)
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Nehmen Sie aber auch keine zu ldssige Haltung ein.
(Zwischenfrage: Was tun, wenn ich eher ein ,hemdsarmeliger” Typ bin?)

Tanzeln Sie nicht auf der Stelle.
(Zwischenfrage: Was tun, wenn der Schuh driickt?)

Zwischen Socken und Hosenbeinen darf keine blanke Haut zu sehen sein — nicht die Beine verknaulen.
(Zwischenfrage: Was tun, wenn die Haltung fir mich ganz bequem ist?)

Beim Sitzen nicht die Beine um die Stuhlbeine wickeln.
(Zwischenfrage: Was tun, wenn die Haltung ... s. oben.)

Wie schon gesagt: Ich mdchte hier nicht den Eindruck erwecken, diese , Tipps” seien von vornherein unsin-
nig. Das sind sie nicht! Aber ich meine auch: Wenn der Redner nur einen Bruchteil dieser Anweisungen be-
denkt — und es kommen dann ja noch zahlreiche weitere Tipps zu anderen Aspekten des Redevortrages
hinzu! —, muss doch jede Spontaneitat, muss doch jede Freude und jeder SpaBB am Reden verloren gehen!
Das Lampenfieber und die Anspannung steigen ins Unermessliche, wer tausend Dinge beachten will, dem
kédnnen auch tausend ,Fehler” unterlaufen; wer zu hohe und vielfdltige Anspriiche an sich und seine
Korpersprache stellt, dem droht die Gefahr, diesen Anspriichen nicht gerecht werden zu kénnen, ja dem
droht der Rede-Blackout eher als dem Redner, der sich selbst vertraut, im Vorfeld der Rede an seiner
Einstellung gearbeitet hat und nun sich und seinem Korper vertraut.

Dazu mochte ich Ihnen eine Geschichte erzahlen, die aus Heinrich von Kleists kleinem Prosastiick , Uber das
Marionettentheater” stammt und die — obgleich der Dichter und Schriftsteller sie vor fast genau zweihundert
Jahren niederschrieb — sehr schén illustriert, worum es mir geht:

Thema des kleinen Aufsatzes ist die Zerstérung der Naivitdt, der Spontaneitat, der naturlichen Anmut und
Grazie durch das Bewusstsein und dadurch, dass dem Menschen sein Verstand oft eher schadet als nutzt. In
dem Aufsatz berichtet der Erzahler von der Begegnung mit einem Herrn C., mit dem er Uber die natlrliche
Anmut der Marionette und des Tieres diskutiert, die dem Menschen Uberlegen seien. Denn dem Menschen
kommen der Verstand und das Bewusstsein in die Quere; diese verhinderten, dass er unbewusst und natur-
gemalB handele. Herr C. erzahlt, wie er dies einmal am eigenen Leib zu splren bekam, als er mit einem
Baren focht — wobei der Mensch dem instinktiv und unbewusst handelnden Tier hoffnungslos unterlegen
war. Der Erzahler selbst berichtet folgende Geschichte:

. Ich badete mich, vor etwa drei Jahren, mit einem jungen Mann, (ber dessen Bildung damals eine wunder-
bare Anmut verbreitet war. (...) Es traf sich, dass wir grade kurz zuvor in Paris den Jingling gesehen hatten,
der sich einen Splitter aus dem FuBe zieht, der Abguss der Statue ist bekannt und befindet sich in den meis-
ten deutschen Sammilungen. Ein Blick, den er in dem Augenblick, da er den Ful8 auf den Schemel setzte, um
thn abzutrocknen, in einen grofBen Spiegel wart, erinnerte ihn daran, er lachelte und sagte mir, welche eine
Entdeckung er gemacht habe. In der Tat hatte ich, in eben diesem Augenblick, dieselbe gemacht: doch ses
es, um die Sicherheit der Grazie, die ihm beiwohnte, zu priifen, sei es, um seiner Eitelkeit ein wenig heilsam
zu begegnen. ich lachte und erwiderte — er séhe wohl Geister! Er errétete, und hob den Ful3 zum zweiten
Mal, um es mir zu zeigen, doch der Versuch, wie sich leicht hétte voraussehen lassen, missgliickte. Er hob
verwirrt den Ful3 zum dritten und vierten, er hob ihn wohl noch zehnmal: umsonst! Er war aulBerstana, dlie-
selbe Bewegung wieder hervorzubringen — was saq ich? Die Bewegungen, die er machte, hatten ein so ko-
misches Element, dass ich Mdhe hatte, das Geldchter zurtickzuhalten ....—

Von diesem Tage, gleichsam von diesem Augenblick an, ging eine unbegreifliche Verdnderung mit dem jun-
gen Menschen vor. Er fing an, tagelang vor dem Spiegel zu stehen, und immer ein Reiz nach dem anderen
verfieB ihn (..) und als ein Jahr verflossen war, war keine Spur mehr von der Lieblichkeit in ihm zu
entdecken, die die Augen der Menschen sonst (...) ergdizt hatte. ”
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Mir ist sehr wohl bewusst, dass die Seminare Uber Kérpersprache voll sind, mir ist ebenso bewusst, dass sich
Blicher von Samy Molcho erstklassig verkaufen. Und ich halte es auch fir gut, wenn sich Menschen Uber die
Wirkung der Kérpersprache informieren. Ich selbst habe eine Schauspielschule besucht und dabei gelernt,
wie schwierig es ist, einen seelischen Zustand ohne Worte auszudricken. Samy Molcho, den ich sehr ver-
ehre, ist nun einmal Pantomime. Er hat sein ganzes Leben daran gearbeitet, zu dieser besonderen Perfektion
zu gelangen. FUr wen das Einstudieren von Kérpersprache etwas ist, der soll es halt tun. Ich jedoch meine,
fur uns rednerische ,, Otto Normalverbraucher” gibt es andere Mittel, als vor dem Spiegel nonverbale Signale
einzutiben. Die Gefahr ist groB, sich lacherlich zu machen oder vom Publikum doch als ,falscher Fuffziger”
bezeichnet zu werden. Stellen Sie sich nur die Wirkung vor, die entsteht, wenn die einstudierte Handbewe-
gung nur Sekundenbruchteile zu spat oder zu frah erfolgt und dann nicht mehr zum Text ,passt”. Geht
dann nicht jede Glaubwaurdigkeit den Bach hinunter?

Ich schlage vor, sich intensiver mit den genannten vier Aspekten der Einstellung zu beschéaftigen, also mit der
richtigen Einstellung zu Ihrer Redeaufgabe, zum Redethema, zum Publikum und zu sich selbst, als mit den
zahlreichen Tipps und Tricks zur Kérpersprache.

Eine Rede gelingt dann, wenn Sie sich in der Redesituation wohl fiihlen, von sich selbst Uberzeugt sind und
wissen: ,Ich kann das!”, dem Thema gewachsen sind und zu den Zuhérern jene ,,augenzwinkernde Freund-
schaft” aufbauen kénnen. Wer sich sicher fuhlt, kann sich der unbewussten Grazie und Anmut aus der
Kleist-Erzahlung vielleicht wieder ein wenig anndhern. Wer seine Einstellung gefunden hat, der setzt die Kor-
persprache instinktiv passend ein und braucht sich nicht mehr zu fragen, ob , diese Geste meinen Redetext
unterstitzt”.

Ich habe es schon einmal zu Beginn dieses Buches angemerkt: Kérpersprachliche Signale dirfen nicht zum
Selbstzweck geraten. Ob und wie Sie Kérpersprache einsetzen, sollte vielmehr das Ergebnis Ihrer Einstellung
zur Rede, zum Publikum, zu sich selbst sein, das Ergebnis der Kongruenz zwischen der Sprache der Wérter,
der Stimme und des Kdrpers. Unsicherheit lasst sich nur schwerlich vor dem Spiegel wegtrainieren. Es ist viel-
mehr lhre Einstellung, die Sie Uberprifen missen. Und deshalb kann Samy Molcho oder ein erstklassiger
Schauspieler auch so Uberzeugend wirken: Sie haben die fiir die Rolle passende innere Einstellung!

Ich komme noch einmal auf ein bereits erwahntes Beispiel zurlick: Ein Redner trommelt andauernd mit den
Fingern auf das Rednerpult und erweckt so den Eindruck der Nervositat. Gleichzeitig teilt er mit, er sei die
Ruhe selbst. Das Publikum meint, er Uberspiele trommelnd seine Unsicherheit. Wenig sinnvoll ist es nun, le-
diglich das Symptom zu bekdmpfen und in der néchsten Rede die Finger anderweitig zu beschaftigen, zum
Beispiel, indem der Redner einen Stift in die Hande nimmt. Wahrscheinlich wird er dann mit dem Stift spie-
len, denn das Eigentliche ist nicht erkannt. Erfahrungsgemaf suchen sich die Symptome immer einen Aus-
weg. Ich halte es deshalb fur natzlicher zu fragen, warum er denn , trommelt”. Vielleicht ist er ungeduldig,
hat eigentlich gar keine Lust, die lastige Pflicht des Vortrages auf sich zu nehmen. Vielleicht hat er Angst,
weil jemand im Publikum sitzt, vor dem er sich nicht blamieren will. Vielleicht gibt es andere Griinde, die ihn
Ltrommeln” lassen. Ich meine, dieser Redner sollte zundchst einmal seine Einstellung Gberprifen und den
Vortrag gegebenenfalls Vortrag sein lassen — oder eine andere Einstellung zu der Situation aufbauen. Viel-
leicht gelangt er ja dann zu der Einsicht, dass das Publikum es wert ist, die Informationen und Uberlegungen
mitgeteilt zu bekommen, die in seiner Rede enthalten sind. Und dann wird sich das Fingergetrommel gar
nicht erst einstellen. Ahnliches gilt fir unseren Redner, der sich ,freut”, vor seinen Zuhérern sprechen zu
ddrfen — und dies mit Grabesstimme dinn und einténig und ohne den Anflug eines Lachelns verklindet.

Wenn ein Redner seine Einstellung ,,im Griff” hat, dann kénnen auch jene ,Kniffe” weiterhelfen, die ich
weiter oben ein wenig lacherlich gemacht habe. Setzen wir einmal voraus, Sie fuhlen sich unsicher, wenn Sie
freistehend vor einem Publikum sprechen missen. Hier bietet es sich an, einen Stuhl oder ein Rednerpult zu
Hilfe zu nehmen, an dem Sie sich ,festhalten” kénnen. Wenn das hilft, dann ist es in Ordnung!

Oder Ihre Unsicherheit resultiert aus der Frage: ,Wohin mit meinen Handen?" Halten Sie dann einen Notiz-
block oder lhre Stichwortkarten in lhren Handen — wobei es gar nicht darauf ankommt, dass Sie die Karten
bendétigen, um lhren Text abzulesen oder sich lhre ndchste Redepassage ins Gedachtnis zu rufen. Wichtig ist
auch hier, dass Sie einen Festhaltepunkt haben, der Sie Sicherheit gewinnen lasst. In meinen Seminaren habe
ich schon oft beobachtet, dass Redner Probleme mit ihrer Standfestigkeit haben und dies dann zur Unsicher-
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heit fihrt. Denn der Gleichgewichtssinn verbraucht Energie, um diesen Rednern zu einem festen Stand zu
verhelfen. Oft hilft hier der Ratschlag weiter, sich fest mit beiden Beinen vor den Zuhoérern aufzustellen. Der
Gleichgewichtssinn ist dann gleichsam von einer Last befreit, weil der Redner sein ,inneres Gleichgewicht”
gefunden hat, und es werden Energien frei, die der Redner an anderer Stelle einsetzen kann.

Jeder Redner ist auf Rickmeldungen aus dem Auditorium angewiesen: ,Wie kommt meine Rede an, wie
wirkt sie auf die Zuhoérer?” Eine Moglichkeit, dies zu Uberprifen, ist der Blickkontakt, der bewusste Blick in
die Augen lhres Gegenubers. Wenn die Analyse der Faktoren, die bei Ihnen zur Unsicherheit fiihren, ergibt,
dass Sie ab und zu ein — mdglichst positives — Feedback aus dem Publikum benétigen, nehmen Sie méglichst
oft Blickkontakt auf. Dies werden Sie sowieso, quasi automatisch und unbewusst tun, wenn lhre Einstellung
der ,augenzwinkernden Freundschaft” verpflichtet ist. Denn dann wollen Sie sich ja mit dem Publikum auf
eine Wellenlange begeben, und Sie werden dazu auch den Blickkontakt nutzen — , wie von selbst”.

Ein weiterer wichtiger Aspekt der Kérpersprache ist die Hulle, in der Ihr Kérper steckt, sprich die Kleidung
oder — umfassender formuliert — das duBere Erscheinungsbild des Redners. Es mag sein, dass die Zusammen-
setzung lhres Auditoriums oder das Thema lhres Vortrages es notwendig machen, auf das auBere Erschei-
nungsbild gréBeren Wert zu legen. Wenn Sie einen fachwissenschaftlichen Vortrag vor Professoren halten,
kann es mdglich sein, dass lhre Jeans oder Ihr zehn Jahre altes Kleid nicht angemessen sind — Sie sind es den
Erwartungen des Publikums, das Sie ernst nehmen wollen, und Ihrem Sicherheitsgefihl schuldig, sich ent-
sprechend zu kleiden. Oder es mag sein, dass Sie selbst sich einfach sicherer fihlen, wenn Sie — als Herr —
mit einer bestimmten Krawatte lhre Rede halten. Auch dann sollten Sie sich genau Uberlegen, in welcher
Kleidung Sie ans Rednerpult treten.

Manfred R. A. Ridenauer merkt in seinem Buch ,Das Econ Rhetorik-Handbuch fur Manager” an: ,Durch
seine K&rpersprache vermittelt der Redner ganz entscheidende Botschaften hinsichtlich seines Selbstgefiihls,
seiner Einstellung zum Publikum und zur Rede-Situation sowie seiner Identifikation mit den Zielen und Inhal-
ten seiner Rede.” Hier schlieBt sich der Kreis: Wenn lhre Einstellung stimmt, wird sich dies auch in Ihrer Kor-
persprache bemerkbar machen, in lhrer Wortwabhl, in lhrer Stimme. Die Kongruenz zwischen der Sprache der
Woérter, der Stimme und des K&pers ist erreicht. Welche , Hilfsmittel” Sie bei Ihrer Kérpersprache einsetzen,
hangt immer von der Analyse derjenigen Faktoren ab, die den Blick auf die wahren Ursachen Ihrer Unsicher-
heit freigeben.

Zum Ende dieses Kapitels mdchte ich einen Eindruck zurechtriicken, den Sie beim Lesen vielleicht gewonnen
haben kénnten. Dazu mochte ich eine kleine Geschichte erzéhlen — ihrem Titel werden Sie in diesem Buch
zuweilen begegnen. Diese Geschichte spielt zu Zeiten
des Propheten Mohammed in einer Oase:

. Vertraue auf Gott, aber binde dein Kamel an”

Als Mohammed diese Oase betritt, kommt ihm ein
Glédubiger entgegen. Als er Mohammed erkennt, be-
ginnt er sogleich, ihn zu beschimpfen. ,, O Prophet, die

Worte deiner Lehre horte ich wohl, und ich habe auch
danach gehandelt. Auf Gott habe ich vertraut, als ich
auf meinem Kamel in diese Oase geritten bin. Nur kurz
laben wollte ich mich. Jetzt da ich weiterziehen will,
stelle ich fest, dass mein Kamel verschwunden ist. ” Der
Prophet horte geduldig zu und fragte dann. ,, Hast du
das Kamel angebunden?” ,Natdrlich nicht”, entgeg-
nete der Gldubige, ,ich habe darauf vertraut dass
Gott es schiitzen und mir erhalten wird, so wie du es
lehrst. ” , Vertraue auf Gott” sagte darauf Mohammea,
,aber binde dein Kamel an. ”

o)
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Was will ich damit ausdrticken? Das Vertrauen in sich selbst ist die eine Sache, daflr zu sorgen, dass die Rah-
menbedingungen stimmen, die andere. Fir uns als Redner besagt das: Authentisch sein und sich gewissen-
haft vorbereiten sind die Basis fur den Erfolg. Nur Authentizitat, ohne Vorbereitung — siehe das weggelau-
fene Kamel. Gute Vorbereitung ohne Authentizitat bringt auch nichts. In diesem Zusammenhang méchte ich
bereits jetzt auf das nachste Kapitel verweisen, in dem es um Strategien geht, etwas gegen das Lampenfie-
ber und die Blamageangst zu tun. Denn wer seine Aufregung und die Furcht, sich zu blamieren, im Griff hat,
verringert seine Unsicherheit ganz erheblich. Wer unbefangen und sicher auftreten kann, bei dem kommt
seine natlrliche Korpersprache zum Vorschein, bei dem entwickelt sich eine natirliche Gestik und Mimik,
und die Frage, welche Gesten, welche nonverbalen Signale mich verraten kénnten, stellt sich erst gar nicht —
denn was nun folgt, ist ein authentischer Redeauftritt.

Zusammenfassung

Wer Zuhorer zum Zuhéren bewegen will, muss authentisch sein. Mehr als die Beherrschung des
rhetorischen Werkzeugkastens zahlt die Einstellung des Redners. Wenn die Einstellung nicht stimmt,
ist der Rederfolg von vornherein gefahrdet, denn der Redner wirkt unglaubwurdig.

Dabei ist die richtige Einstellung zur Aufgabe, zum Thema, zum Publikum und zu sich selbst von
Bedeutung (= die vier Aspekte der Einstellung).

Zu der richtigen Einstellung zu gelangen, das liegt in der Verantwortlichkeit eines jeden Redners.
Die wichtigsten Ansatzpunkte sind:

- sich die Aufgabe klarmachen, die mit der Rede verbunden ist;

- sich die Notwendigkeit verdeutlichen, sich des Redethemas anzunehmen — auch wenn es ein
unangenehmes ist;

- das Publikum ernst nehmen und es da abholen, wo es steht: sprachlich, intellektuell und
emotional;

- von sich selbst Uberzeugt sein, sich selbst achten und sicher vor das Publikum treten.

Wer die richtige Einstellung hat und Spaf und Freude am Reden hat, wird zur Kongruenz,
zur Ubereinstimmung gelangen zwischen:

- der Sprache der Woérter,
- der Sprache der Stimme und

- der Sprache des Koérpers.

Rhetorische , Tipps, Tricks und Hilfestellungen” kénnen dann — sparsam und dezent! — eingesetzt
werden und entfalten nur dann die gewiinschte Wirkung, wenn sie auf dem Fundament der
richtigen Einstellung fuBen. Der Einsatz jener ,Tipps und Tricks” muss das Ergebnis einer richtigen
und konstruktiven Einstellung zu den genannten vier Aspekten darstellen.

Wer rhetorische Hilfsmittel lediglich seiner Rede Uberstilpt, bekampft nur die Symptome seiner
Unsicherheit. Notwendig ist vielmehr die intensive , Arbeit” an den wahren Grinden fur die
Unsicherheit — und dazu muss die Einstellung Gberprift werden.
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2. Lampenfieber: Strategien gegen die Blamageangst

Lampenfieber — das ist einer der Hauptgegner authentischen Redens, denn Lampenfieber erzeugt negativen
Di-Stress, und Stress hat etwas mit Angst zu tun. Wer vor einem gréBeren Publikum redet, hat vor allem vor
einem Angst, namlich sich zu blamieren. Aber Angst ist ein schlechter Ratgeber, denn Angst verzerrt die
Wahrnehmung der Wirklichkeit, fuhrt zu Fehleinschatzungen und falschen Reaktionen. Darum ist es zum ei-
nen wichtig, zu seinem Lampenfieber zu stehen, es zu akzeptieren und sich einzugestehen, dass es nicht ein-
fach weg zu argumentieren ist. Aber natlrlich gibt es auch Strategien, die helfen, mit Lampenfieber und der
Blamageangst so umzugehen, dass sie produktiv wirken, ja der authentischen Rede zugute kommen.

2.1 Was eigentlich ist ,Lampenfieber”?

Auch ich habe Lampenfieber, wenn ich eine Rede halten muss, vor jedem Training bin ich aufgeregt, wie fri-
her vor einem wichtigen FuBballspiel. Und ich bin dankbar dafur, keine Prifungen mehr ablegen zu mussen.
Nur: Auftreten muss ich noch immer, und so ziehe ich es vor, meine Nervositat einzugestehen. Meine Erfah-
rung ist, dass ich dann sehr schnell ruhiger werde. SchlieBlich habe ich nichts mehr zu verbergen. Pl6tzlich
sind wir, das Publikum und ich, was mein Lampenfieber angeht, so etwas wie Komplizen, kénnen gemein-
sam darUber schmunzeln und uns auf das Wesentliche konzentrieren.

Aber: Was eigentlich ist ,,Lampenfieber”? Nun, Lampenfieber ist ein anderes Wort, vielleicht etwas vorneh-
mer, fur ,Stress”. Stellen Sie sich einen prahistorischen Menschen vor, der friedlich einige Meter vor seiner
Hohle sitzt. Die Sonne scheint, die Vogel zwitschern in den Baumen, ein Bach murmelt in der Nahe. Dieser
Mensch hat gerade gegessen und getrunken, er ist zufrieden mit sich und seinem Leben. Pl6tzlich erscheint
vor ihm ein riesiger Bar, der sich gerade ihn zur Speise ausgesucht hat. Was geschieht mit unserem Freund
jetzt? Seine Sinnesorgane melden dem Zwischenhirn, dass Gefahr im Verzug ist. Vom Zwischenhirn aus wer-
den nun alle erforderlichen MaBnahmen zur Abwehr der Gefahr eingeleitet. Augenblicklich Gbernimmt das
vegetative Nervensystem die Kontroll- und Steuerfunktionen. Uber die Nervenbahnen gehen Befehle an die
Nebennieren, die wiederum produzieren ein bestimmtes Hormon, das Adrenalin, und stoBen dieses Adrena-
lin in groBen Mengen in die Blutbahn aus. Durch den erhdhten Adrenalinspiegel im Blut wird eine Vielzahl
physiologischer Vorgdnge eingeleitet, unser prahistorischer Freund sozusagen zur Hochstleistung getunt,
zum Beispiel:

Die Atmung wird beschleunigt, die Herzschlagfrequenz erhéht sich und der Blutdruck steigt.
Die Muskeln sind zu auBerordentlichen Leistungen bereit.
Die Pupillen erweitern sich zur besseren Wahrnehmungsfahigkeit.

Die Schalter des Gehirns werden blockiert, um unnétige und zeitraubende Uberlegungen
zu verhindern.

Das Schmerzempfinden wird herabgesetzt.

Alle diese korperlichen Funktionen fiihren zu Reaktionen, die vor allem der Uberlebenshilfe dienen, und wer-
den als normale Stressreaktion oder auch als positiver Eu-Stress — im Gegensatz zum negativen Di-Stress —
bezeichnet. Sie laufen instinktiv und in jedem Lebewesen in gleicher Weise ab. Betrachten wir uns namlich
einmal auf der biologischen Zeitskala, dann sind wir sogenannten zivilisierten Menschen des 20. und 21.
Jahrhunderts gerade mal schlappe tausend Generationen von unserem Freund entfernt. Bezogen auf die
Hunderttausende von Jahren, die es bereits Lebewesen auf dieser Erde gibt, eine geradezu lacherliche Zeit-
spanne. Diese Unruhe, die innere Anspannung und eventuell starke nervdse Erregung unseres prahistori-
schen Menschen ist vergleichbar mit Reaktionen von Rednern, Sportlern, Schauspielern oder Musikern vor
einem Auftritt. Zwar steht da kein wildes Tier vor ihnen, aber es sind doch die gleichen Reaktionen, es ist die
Angst vor dem Versagen in der Bewdhrungsprobe im Rampenlicht.
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Mit Ihrem Lampenfieber und lhrer Blamageangst stehen Sie und ich also nicht allein da. Das zeigen auch
Zitate von Menschen, bei denen man eigentlich erwarten wirde, dass sie inzwischen kein Lampenfieber
mehr haben:

Alfred Biolek:

. Eine Stunde vor dem Live-Auftritt bin ich klatschnass, rede so schnell wie Dieter Thomas Heck

und rauche so viel wie Rudi Carrell. Das Lampenfieber wird erst besser, wenn ich Schinkenbrétchen,
Wirstchen und Buletten in mich hineinschiebe.”

Catarina Valente:
~Lampenfieber begleitet mich seit dem ersten Tag meiner Karriere wie ein treuer Hund.”

Juliette Greco:
.Ich bin eigentlich ein Mensch, der sich gut in der Kontrolle hat. Aber gegen das Lampenfieber
bin ich machtlos.”

Was ich mit diesen Beispielen prominenter Zeitgenossen — deren AuBerungen ich tibrigens nicht darauf tber-
prifen konnte, ob sie echt sind, da keiner dieser Prominenten mir persoénlich bekannt ist — sagen will:
Scheuen Sie sich nicht davor, zu Inrem Lampenfieber und zu lhrer Blamageangst zu stehen. Vielleicht wird es
lhnen Ihr Publikum sogar danken, wenn Sie es frank und frei zugeben, dass Sie auch nicht anders reagieren
als die meisten lhrer Zuhérer. Und die Beispiele oben zeigen: Sie kénnen auch erfolgreich sein trotz Lampen-
fieber — oder sogar gerade deswegen. Lassen Sie sich von der Blamageangst nicht I&hmen, sondern lenken
Sie sie in produktive Bahnen.

2.2 Die Hauptgrinde fur Lampenfieber

Ich méchte zur Erlduterung eine Geschichte zitieren, die Paul Watzlawick in seinem Buch , Anleitung zum
Ungllcklichsein” erzahlt:

Die Geschichte mit dem Hammer

Ein Mann will ein Bild authdngen. Den Nagel hat er, nicht aber den Hammer. Der Nachbar hat einen. Also
beschliet unser Mann, hindiberzugehen und ihn auszuborgen. Doch da kommt ihm ein Zweifel: Was, wenn
der Nachbar mir den Hammer nicht leihen will? Gestern schon griBBte er mich nur so fiichtig. Vielleicht war
er in Eile. Aber vielleicht war diie Eile nur vorgeschlitzt, und er hat etwas gegen mich. Und was? Ich habe ihm
nichts getan, der bildet sich da etwas ein. Wenn jemand von mir ein Werkzeug borgen wollte, ich gibe es
thm sofort. Und warum er nicht? Wie kann man einem Mitmenschen einen so einfachen Gefallen abschia-
gen? Leute wie dieser Kerl vergiften einem das Leben. Und dann bildet er sich noch ein, ich sei auf ihn ange-
wiesen. BloB weil er einen Hammer hat. Jetzt reicht's mir wirklich. — Und so stdrmt er hindber, ldutet, der
Nachbar offnet, doch noch bevor er ,Guten Tag” sagen kann, schreit ihn unser Mann an. ,, Behalten Sie
lhren Hammer, Sie Ripel! ”

Wir Menschen haben einen Verstand entwickelt, der in der Lage ist, die Zukunft gedanklich zu erfassen. Wir
kénnen mit Hilfe unseres so logisch funktionierenden Gehirns alle méglichen Gegebenheiten durchdenken
und darauf hinwirken, dass ,alles gutgehen” wird, wir nicht in Situationen kommen, die uns
Schwierigkeiten bereiten. Wir kdnnen Maschinen konstruieren und wissen meist im Voraus, ob sie
funktionieren und wo die Schwachstellen sind. Unsere Fahigkeit vorauszudenken kann dazu fihren, dass wir
.ein gutes Gefuhl” haben und relativ ruhig leben. Aber, so wie wir die Fahigkeit entwickelt haben, eine fur
uns angstfreie Welt zu denken, so kénnen wir mit unserem Verstand auch genau das Gegenteil bewirken,
wie es unser Mann in der Geschichte mit dem Hammer so trefflich praktiziert hat. Wir haben die Fahigkeit,
uns alle méglichen furchtbaren Dinge vorzustellen, die uns in der Zukunft zustoBen kénnten; und das sogar,
wenn diese Vorstellungen nicht die geringste Beziehung zur Realitdt haben. Kurz: Unsere Gedanken kénnen
uns in einen Zustand der Angst versetzen und darin festhalten. Dieses Phdnomen nennt man Stress oder
hier: ,,Lampenfieber”!
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Wir stressen (,lampenfiebern”) uns immer wieder durch unsere Vorstellungen, was von uns alles erwartet
wird. So haben wir Angst:

vor Vorgesetzten, von denen wir vermuten, dass sie uns schaden kénnen;

vor den vielen Augen, die auf uns gerichtet sind, weil wir glauben, es seien wilde Tiere;
vor dem Desinteresse der Zuhérer, weil wir vermuten, nicht interessant genug zu sein;
vor dem Vergleich mit anderen, weil wir glauben, schlechter zu sein;

uns schlecht auszudrilicken, weil wir meinen, dass uns niemand versteht;

uns zu verhaspeln oder in der Rede stecken zu bleiben, weil man ja perfekt sein muss;

uns zu blamieren.

Die Liste ist beileibe nicht vollstandig. Oft sind es Uberhéhte Anspriche an die eigene Leistungsfahigkeit, die
sich in dem Ehrgeiz manifestieren, eine hundertprozentige Leistung abliefern zu mussen, weil wir sonst nicht
anerkannt werden.

Wie splren Sie das Lampenfieber?

Nervositat und Angst, die wir in fir uns wichtigen Situationen erleben, beeintrachtigen unser Gedéachtnis
und unsere Konzentration und wirken sich deshalb auf unsere rhetorische und koérperliche
Ausdrucksfahigkeit hemmend und eventuell auch ldhmend aus. Die Angst vor dem Versagen l6st eine
Stresssituation aus, die sich kdrperlich auswirkt — bei einem Redner ungefahr so:

Muskeln, auch die der Stimme, verspannen sich so, dass er fast kein Wort herausbekommt.
Es wird ihm abwechselnd heif3 und kalt.

Er bekommt keine Luft mehr.

Er vergisst auf einmal, was er sagen wollte (Blackout nennt man das).

Es treten Magenbeschwerden, Blahungen und auch Durchfall auf.

Er muss auf die Toilette, obgleich er doch gerade erst dort gewesen ist.

Die Knie werden weich.

Redner, die rauchen, brauchen jetzt unbedingt eine Zigarette.

Und so weiter, und so weiter ...

Jeder Mensch hat andere Reaktionen auf das Lam-
penfieber. Wichtig ist es deshalb, dass Sie lhre ganz
personlichen Reaktionen kennen und sich darauf ein-
stellen kénnen.
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2.3 Wie Sie Ihr Lampenfieber abbauen

1. Das Lampenfieber akzeptieren

Die Angst vor dem Reden erwadchst nicht eigentlich aus der Redesituation selbst, sondern allein aus den Ge-
danken und Vorstellungen, die Sie sich dariber machen. Was aber kénnen Sie tun, wenn Sie wieder einmal
erkennen, dass Sie Lampenfieber haben, also unter Stress stehen? Der kanadische Stressforscher Hans Selye
schlagt in seinem Buch , The Stress of Life” daflr sechs Schritte vor:

Schritt 1:  Anerkennen, dass Stress menschlich ist und ich ein Mensch bin, mit Starken und Schwachen.
Stress ist ein Teil meines Lebens, wie er ein Teil des Lebens aller Menschen ist.

Schritt 2:  Herausfinden, welche meine Stressreaktionen sind. Dazu Freunde fragen, die bereit sind, mir
ehrlich zu sagen, wie ich reagiere, wenn ich unter Stress stehe. Ich lege mir eine Liste mit fur
mich typischen , Angriffs- und Fluchtreaktionen” an und schaue mir diese Liste so oft wie
maoglich durch.

Schritt 3:  Erkennen, dass ich jetzt unter Stress stehe. Meine Reaktionen deuten auf Stressverhalten hin.
Ich akzeptiere, dass ich unter Stress stehe und erinnere mich daran, dass Stress eine menschliche
Reaktion ist, die auch mir zusteht.

Schritt 4:  Abstand gewinnen und einige tiefe und bewusste Atemztge nehmen. Innerlich sehr langsam bis
.Zehn” zahlen. Womit beschaftigen sich jetzt meine Gedanken? Welche Ereignisse belasten
mich? Welche Konsequenzen erwarte ich?

Schritt 5:  Ganz bewusst den Atem intensivieren, tief in den Bauch atmen, vielleicht hinsetzen oder
hinlegen und die Frage beantworten: Was kénnte schlimmstenfalls passieren, was wiirde ich
nicht , Uberleben”, wenn das eintritt, womit ich mich jetzt beschéftige?

Schritt 6:  Akzeptieren, dass die Situation jetzt so ist, wie sie ist, und nicht so, wie ich sie gerne haben
mochte. Der ,Gefahr” ins Auge sehen und einen Plan ausarbeiten, wie Sie die Situation am
besten bewaltigen kénnen.

2. Kérpertbungen

Stress ist ein biologischer Vorgang, der sich im Koérper des Menschen abspielt. Was also liegt naher, als dem
erhéhten Adrenalinhaushalt kérperlich naher zu riicken? Es gibt viele gute Ubungen, die dazu dienen, den
K&rper und damit auch die Seele und den Verstand zu beeinflussen, vom Joggen tber das Schwimmen bis
zum Radfahren, vom Holzhacken bis zum Bergsteigen, vom Kanufahren bis hin zum Tauchen. Bewegung,
die uns ermoglichen soll, von der alltdglichen Gedankenwelt loszulassen. Bewegung, um auf andere
Gedanken zu kommen. Bewegung aber auch, um den Kérper leistungsfahiger zu machen und damit die
Stresstoleranz zu erhdhen. Richtige Erndhrung und der verantwortungsvolle Umgang mit Drogen wie
Alkohol und Nikotin gehdren ebenso hierher wie Meditation, Autogenes Training, Progressive
Muskelentspannung und vieles mehr.

3. Bewusst atmen

Wie Sie bereits wissen, werde auch ich nervés und bekomme Lampenfieber. Meist geschieht das unmittelbar
vor dem Vortrag, und da kann ich weder Sport treiben noch meditieren. Oft halte ich mich schon im Vor-
tragsraum selbst auf, manchmal sind sogar schon Zuhérer da, und plotzlich ist es da, das Lampenfieber. Ich
habe mir angewdhnt, unmittelbar vor dem Vortrag dann bewusste Atemdbungen zu machen. Dabei achte
ich darauf, dass ich tief ausatme. Das Einatmen geschieht dann ganz von selbst, aber mit dem bewussten
Ausatmen sorge ich dafir, dass die verbrauchte Energie aus meinem Kérper kommt. Starkeres Atmen hilft,
das Uberschissige Adrenalin im Blut abzubauen. Inzwischen ist aus den anfanglich l&stigen Ubungen ein Ri-
tual geworden, das wie ein hypnotisches Signal auf meinen Kérper wirkt. Denn auch mein Korper hat ein
instinktives Gedachtnis. Bewusstes, tiefes Ausatmen bedeutet fir ihn: , AdrenalinausstoB auf Normalmal
heruntersetzen!”

49 lubbers



4. Gute Vorbereitung

Aber nicht nur Bewegung hilft dem Kérper. Wichtig ist auch die richtige Vorbereitung auf einen Vortrag.
Wenn ich weiB, dass ich vor dem Vortrag liederlich gearbeitet habe, kein richtiges Konzept habe, dann er-
hoht dieses Wissen ganz naturgemaB das Lampenfieber. Deshalb: Durch eine gute und — wenn méglich —
langfristige Vorbereitung kénnen Sie sich positiv aufbauen und Selbstsicherheit gewinnen. Damit reduzieren
Sie das Lampenfieber. Sorgen Sie also dafiir, dass Sie:

sich rechtzeitig vorbereiten und das Thema beherrschen,
lhre persdnlichen Ziele erreichbar machen,
nur mit Medien und Hilfsmitteln arbeiten, die Sie kennen und anwenden kénnen,

sich freundlich auf die Zuhorer einstellen und ihnen sozusagen lhren Vortrag zum Geschenk
machen,

den , Prifungsstress” abbauen und lhren Vortrag als Chance sehen.

5. Meditation und Autogenes Training

Wie alles kann man auch den Umgang mit Lampenfieber — oder sagen wir doch besser Stress — auf der
geistigen Ebene trainieren. Es gibt in allen spirituellen Traditionen Ubungen, mit deren Hilfe die Gedanken
beruhigt werden. Ich bin mir allerdings bewusst, dass dies in unserem Kulturkreis nicht jedermanns Sache ist.
Dennoch méchte ich darauf hinweisen: In der christlichen Tradition sind das Silentium (die Stille) und das Ge-
bet zu nennen, aus dem asiatischen Bereich haben wir den Begriff der Meditation Gbernommen (Meditation
= zur Mitte finden), und wer kennt nicht zumindest dem Begriff nach einige der Entspannungstechniken, die
auch bei uns Eingang gefunden haben, wie Autogenes Training, Selbsthypnose, Fantasiereisen, Focussing,
Centering, Silva-Mind-Control, Tai Chi, Qi Gong oder Progressive Muskelentspannung?

6. Der Sprung ins kalte Wasser

Alle diese ,Techniken” sind schén und gut. Eine ganz banale Erfahrung hat mich vor rund 25 Jahren am
weitesten gebracht. Mein damaliger Chef sagte einfach zu mir: ,Pack den Stier bei den Hornern, spatestens
nach dem hundertsten Vortrag kannst du das. Du hast doch auch Auto fahren gelernt — oder?” — Das ist es:
Was ich regelmaBig trainiere und mache, das kann ich im ,Ernstfall” auch souveran beherrschen. Deshalb:
Springen Sie in das kalte Wasser! Nehmen Sie jede Gelegenheit wahr zu sprechen. Sei es im Familien- oder
Freundeskreis, sei es vor Gruppen. Uberspitzt gesagt: Nutzen Sie jede Mdglichkeit, sich kréaftig ,zu blamie-
ren”. Denn je Ofter Sie Uben und Angste Gberwinden, desto gréBer wird Ihr Selbstvertrauen und desto leich-
ter fallt es Ihnen bei der nachsten Gelegenheit, vor Publikum zu sprechen. Fangen Sie mit ,kleinen Gelegen-
heiten” an, Ihr Lampenfieber und Ihre Blamageangst zu verlernen, indem Sie zum Beispiel:

im privaten Kreis und unter Freunden eine kleine Rede halten, etwa zur Einschulung
lhres Kindes oder zum Geburtstag eines Verwandten oder Bekannten,

auf Konferenzen und Meetings wo immer maéglich das Wort ergreifen,

im Kollegen- und Mitarbeiterkreis bei passender Gelegenheit Ihr rednerisches Geschick tben.
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Zusammenfassung

Lampenfieber ist ein anderes Wort fiir Stress oder flr Angst. Lampenfieber kann ein Hauptgegner
authentischen Redens sein, hat aber auch positive Aspekte, die Sie nutzen sollten.

Akzeptieren Sie Ihr Lampenfieber. Wenn Sie zugeben, dass Sie Lampenfieber haben, befinden Sie
sich durchaus in guter Gesellschaft. Sie wirken so authentisch, ehrlich und glaubwirdig.

Lampenfieber entsteht immer dann, wenn wir uns von Vorstellungen beeinflussen lassen,
wie schlimm denn die Redesituation verlaufen kénnte.

Beobachten Sie, welche konkreten Reaktionen das Lampenfieber bei Ihnen hervorruft und
entwickeln Sie Ihr individuelles , Anti-Lampenfieber-Programm”.

Wichtig ist, dass Sie sich entspannen kénnen. Strategien dazu sind:
sich das Lampenfieber bewusst machen,

K&rperibungen und bewusste Atmung,

gute Vorbereitung und geistig-mentales Training,

|

der Sprung ins kalte Wasser: ,Wage es, eine Rede zu halten
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3. Botschaft, Ziel und Verstandlichkeit

lhre Einstellung stimmt, Ihr Lampenfieber haben Sie im Griff, die Blamageangst haben andere, aber nicht Sie.
Das Fundament, auf dem Sie Ihre Rede oder lhren Vortrag aufbauen kénnen, ist gelegt. Nun geht es um die
Rede selbst. Sie haben Ihrem Publikum etwas mitzuteilen, und nun mussen Sie daflr sorgen, dass nicht nur
lhnen der Kéder schmeckt, sondern vor allem dem Fisch, ndmlich den Zuhé&rern. Aber allzu viele Redner sind
von ihrem Vortrag und ihrem Text nahezu berauscht — und vergessen dartber die elementarsten Grundsatze,
die Redner und Rede zu erflllen haben: klar und verstandlich sprechen, deutliche Zielorientierung und Ziel-
formulierung setzen und eine emotionale Botschaft transportieren.

3.1 Die Zuhdérer mit auf die Reise nehmen

Wer als Reiseleiter eine Reise mit einer Gruppe von Menschen antritt, sollte wissen, wohin die Reise geht! Es
ist Aufgabe des Reiseleiters, diejenigen Orte und Sehenswurdigkeiten herauszufinden, die die Reise fur die
Reisenden zu einem Erlebnis machen, von dem sie noch lange zehren. Wer das kann, dem folgen die Reisen-
den gern. Ahnliches gilt, wenn ich eine Rede, einen Vortrag oder eine Présentation halte. Im Ubertragenen
Sinne bin ich — der Redner — der Reiseleiter. Meine Zuhorer sind die Mitreisenden. Ich muss wissen, wohin ich
sie fihre und was die Mitreisenden von ihrer Reise mitnehmen kénnen. So ist es bei einer Rede auch: Ich
muss wissen, was ich mit meiner Rede erreichen will, welche neuen Informationen die Menschen aus meiner
Rede mitnehmen, wovon sie zehren kénnen und worlber sie nachdenken sollen. Dann ist es meine
Aufgabe, sie zum Zuhoren und zum Mitreisen zu bewegen. Dabei sollte ich drei Punkte beachten:

Die Rede muss verstandlich sein; dies ist der sprechtechnische Aspekt der Rede.

Die Rede — oder besser: ich als Redner — muss ein klares Ziel verfolgen;
dies ist der rationale Aspekt der Rede.

Die Rede muss eine Botschaft enthalten; dies ist der emotionale Aspekt der Rede.

Bei allen drei Aspekten gilt, dass die Zielgruppe, an die ich meine Rede richte, so deutlich umrissen und defi-
niert sein muss wie nur irgend mdglich. Dass sich ein Redner bei der Redevorbereitung Gedanken zu seinen
Zuhorern macht, sollte eigentlich selbstverstandlich sein. Aber ich habe immer wieder die Erfahrung ge-
macht, dass dies oft nicht der Fall ist. Der Redner steckt so tief in seinem Thema, dass er vor lauter Baumen
den Wald nicht sieht und ihm die Zielgruppe vollkommen aus dem Blickfeld gerat. Ich selbst stelle mir bezg-
lich der Zielgruppe bei der Redevorbereitung immer drei Fragen:

Wer sind sie? Sind es Hausfrauen, Professoren, Praktiker oder Theoretiker?
Was konnen sie? Welches Vorwissen zu meinem Thema haben die Zuhérer?

Was wollen sie? Welche Erwartungen setzen sie in meinen Vortrag?
Was erhoffen sie sich von mir und meiner Rede? Warum also kommen sie zu meinem Vortrag?

Um diese drei Fragen angemessen beantworten zu kénnen, beschaffe ich mir moglichst viele Informationen
Uber das Publikum. Manchmal kann mich der Veranstalter — oder um im Bild zu bleiben: das Reiseblro, das
die Zuhorer eingeladen hat — mit diesen Informationen versorgen. Oft hilft eine Gasteliste weiter, in der zum
Beispiel die Unternehmen aufgefihrt sind, fir die die Zuhorer arbeiten. Und naturlich lasst auch der Anlass
der Veranstaltung RuckschlUsse auf die Zusammensetzung des Auditoriums zu. Ich versuche dann, mich in
die Wirklichkeit der Menschen zu versetzen, die mir zuh6ren werden, und in deren Rollen zu schltpfen. Das
tue ich, indem ich mir vor Augen halte, was ich wohl gerne héren wirde, wenn ich im Auditorium saBe.
Diese kleine Fantasiereise bringt manchmal erstaunliche Ergebnisse. Ubrigens halte ich es fir wichtig, den
Redetext, wenn er fertig ist, mit Hilfe dieser drei grundsatzlichen Fragen noch einmal unter die kritische Lupe
zu nehmen, und mich zu fragen, ob ich die Zielgruppe ausreichend bertcksichtigt habe.
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Wenn Sie lhre Zielgruppe genau kennen, kédnnen Sie die Punkte Verstandlichkeit, Ziel und Botschaft ins Auge
fassen. Den sprachtechnischen Aspekt habe ich bereits weiter oben im ersten Kapitel angesprochen. Spre-
chen Sie klar, deutlich und verstandlich! Und bedenken Sie, dass lhre konkrete Wortwahl natdrlich immer
abhéangig ist von den Menschen, die Ihnen zuhéren, von ihren Erwartungen und ihrem Vorwissen. Wahlen
Sie Begriffe, Bilder und Formulierungen, mit denen die Zuhérer etwas anfangen kénnen. Bei dem einen
Publikum driicken Sie sich mehr umgangssprachlich, bei dem anderen etwas , bildungsbirgerlicher” aus. Vor
allen Dingen sollten Sie lhre Zuhorer ernst nehmen — und oft ist auch der Professor froh, wenn ihm ein
Thema, mit dem er sich nicht so gut auskennt, in verstandlicher Sprache nahe gebracht wird. Gerade dann,
wenn lhnen nicht so viele Informationen zum Publikum vorliegen, ist es geschickt, sich folgenden Leitsatz auf
die Fahnen zu schreiben: ,,Rede und spreche so, dass der flinfzehnjahrige Auszubildende Dich versteht, sich
aber der Universitatsprofessor nicht veralbert fihlt!”. Dann geht es lhnen vielleicht nicht so wie dem
Philosophen Georg Wilhelm Friedrich Hegel. Der wurde — und wohl nicht zu Unrecht- als nur allzu schwer
verstandlicher Philosoph bezeichnet. Heinrich Heine schrieb einmal tber ihn: , Als Hegel auf dem Totenbette
lag, sagte er: ,Nur einer hat mich verstanden’, aber gleich darauf flgte er verdrieBlich hinzu: ,und der hat
mich auch nicht verstanden."”

In meinen Rhetoriktrainings fragen mich die Teilnehmer oft, welche Stilfibel ich ihnen denn empfehlen
kédnne. Nun halte ich nicht allzu viel davon, solche Werke zu nutzen — zu groB ist die Gefahr, dass dann ihr
authentischer Redestil verloren geht. Was ich ihnen aber immer mit auf den Weg gebe:

Vermeiden Sie jedes gestelzte Diplomaten- und Schriftdeutsch, vermeiden Sie Fremdworter,
formulieren Sie im Aktiv, bevorzugen Sie Tatigkeitsworter, bilden Sie eher kurze als lange Satze,
verwenden Sie anschauliche Bilder — und: Der Wechsel macht's!

Und wer unbedingt einen Literaturtipp haben will:
Lesen Sie Wolf Schneiders ausgezeichnetes Buch: , Deutsch fir Kenner*”!

Ein guter Reiseleiter fragt sich: , Was soll sich fir meine Reisenden nach der Reise &ndern?” Ubertragen auf
unser Thema lautet die Frage: , Was ist nach der Rede anders bei dem Publikum? Welches Ziel also will ich in
dieser Hinsicht erreichen?” Diese Frage richtet sich an den Verstand, ist also rational zu beantworten: Die
Zielformulierung muss rational nachvollziehbar sein. Hier geht es nicht um Visionen, Trdume oder emotionale
Botschaften — dazu gleich mehr —, sondern um punktgenaue und nachvollziehbare Zielsetzungen. Dazu ein
Beispiel: Die Ziele ,/ch mdchte durch meine Ausfihrungen das Publikum dber die neusten
Motivationstechniken informieren!” oder , Ich halte die Rede, um mdglichst viel Zustimmung, Applaus und
Beifall zu erhalten und um meine Zuhdrer zu begeistern!” sind keine Zielsetzungen. Wenn Sie sich aber
vornehmen, dass die Menschen nach lhrem Vortrag Gber Zeitmanagement nach Hause gehen und dort dann
damit beginnen, sich die unerledigten Arbeiten aufzulisten und mit Hilfe der von lhnen vorgeschlagenen
Strategien abzuarbeiten, dann haben Sie |hr Ziel erreicht! Die Aussage lhres Publikums: , Der Redner hat
mich Uberzeugt, morgen werde ich dies oder jenes andern und in die Tat umsetzen” ist Ihr Erfolgsnachweis.
Ich méchte es noch etwas deutlicher formulieren: Angenommen, Sie sprechen vor den Verkdufern und
Leitern der Verkaufsabteilung eines Unternehmens. Die Verkaufer stehen vor der Aufgabe, demnachst beim
Kunden ein neues Produkt zu prasentieren. Dazu sollen sie eine neue Prasentationstechnik kennen lernen.
lhre Zielformulierung kénnte nun folgendermafBen aussehen: ,Die Verkaufer kennen die Grundlagen der
neuen Prasentationstechnik und sind bereit, diese zu erproben.” Sie sehen: Die rationale Zielsetzung
verschafft Ihnen Zielklarheit, gibt Ihnen eine konkrete Moglichkeit an die Hand, den Erfolg Ihrer Rede zu
Uberprifen und sorgt auch — natdrlich unausgesprochen — bei Ihren Zuhérern fir Zielklarheit. Ein Ziel wird
immer im Indikativ formuliert — so als sei es schon tatsdchlich erreicht. So ,befehlen” Sie sich, das Ziel auch
tatsachlich erreichen zu wollen.
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3.2 Keine Rede ohne Botschaft

Wahrend sich das Ziel an den Verstand wendet, beriihrt die Botschaft den emotionalen Aspekt der Rede.
Wahrend das Ziel sachlich formuliert ist, spricht die Botschaft die Gefiihle der Zuhérer an. Lautet die Zielset-
zung wie oben: ,Die Verkdufer kennen die Grundlagen der neuen Pradsentationstechnik und sind bereit,
diese zu erproben”, dann drickt die Botschaft aus: ,,Und jetzt, meine Damen und Herren, packen wir es an.
Und wenn es geschafft ist, kdnnen wir alle miteinander stolz auf uns sein und auf das, was wir erreicht ha-
ben!”. Was man bei einer Reise das Reiseziel nennt, das nennt man bei einer Rede die ,Botschaft”. Eine
Rede ohne Botschaft ist wie eine Reise ohne Ziel. Deshalb halte ich es fur unverzichtbar, dass ich mir Gedan-
ken Uber meine Botschaft mache. Eine Botschaft ist die Kernaussage meiner Reden (und sogar die Kernaus-
sage meiner Trainings) und dieses Buches.

Die Botschaft ist das, was sich die Zuhdrer merken sollen. Die Botschaft ist das, was als Uberschrift tber ei-
nem Zeitungsartikel steht, den ein Journalist schreiben wiirde, der die Rede gehdrt hat! Bevor ich beginne,
eine Rede zu konzipieren, verwende ich viel Zeit darauf, diese Botschaft zu formulieren. Ich konzentriere da-
bei das, was ich sagen will, in eine knappe Aussage — in einen einzigen Satz.

Vielen Menschen féllt es schwer, sich festzulegen und das Wichtige vom Unwichtigen trennen. Auch wenn
es fur Sie zunachst ungewohnt erscheint: Wichtig ist nur das, was fur den Empfanger Ihrer Botschaft ver-
standlich ist und nicht das, von dem Sie hoffen, dass er es verstehen moge! Oft ist der Zeitaufwand, der fur
das Formulieren einer Botschaft aufzuwenden ist, viel umfangreicher als die Zeit, die ich fur das Formulieren
einer Rede bendtige. Manche Redner werden nervés, weil sie ,,noch nichts auf dem Papier” haben, und sie
verzichten darauf, ihre Botschaft sorgfaltig zu formulieren, und schreiben dann einfach , drauf los”. Unver-
meidliches Ergebnis: Die Rede, die dabei herauskommt, ist meistens flau, langatmig, ohne ,roten Faden”
und ohne nachhaltige Wirkung.

Also: Die Zeit, die Sie fir das Formulieren der Botschaft aufwenden, ist notwendig, wenn Sie nicht Gefahr
laufen wollen, ziellos Ihr Publikum zu irritieren. Ich habe mir angewodhnt, den Satz mit der Botschaft aufzu-
schreiben und ihn, wenn ich meine Rede konzipiere, vor mir sichtbar auf den Tisch zu legen, damit mein
Blick sich immer wieder darauf richtet. Fallt Ihnen keine klare Botschaft ein, fragen Sie nach! Suchen Sie das
Gesprach mit Menschen, die von der Sache mdglichst wenig verstehen, meiden Sie Experten — die denken
meistens viel zu kompliziert! Finden Sie keine klare Kernaussage, dann Uberlegen Sie, ob Sie besser auf die
Rede verzichten. Sie ersparen sich wahrscheinlich eine Blamage.

Zum Thema ,Nachfragen, bis das Thema klar ist” sage ich meinen Seminarteilnehmern zu ihren Befurchtun-
gen: ,Wie kann ich denn zu einem Thema, zu dem ich eine Rede halten will und bei dem ich mich doch gut
auskennen sollte, Fragen stellen?” immer: Fragen ist keine Schande. Es gibt keine dummen Fragen, nur
dumme Antworten. Wer klug fragt, erweist sich als weise. Die Neugierde, die sich auf ernsthafte Dinge rich-
tet, heiBt ,Wissensdrang”.

.Der Wissende weiB und erkundigt sich, aber
der Unwissende weiB3 nicht einmal, wonach er
sich erkundigen soll”, so lautet ein indisches
Sprichwort.

Wenn Sie daran gehen, lhre Botschaft zu formu-
lieren, dann denken Sie an das Sprichwort: , Der
Kdder muss dem Fisch schmecken, nicht dem
Angler. Es besagt etwa Folgendes: Es ist weder
wichtig, was Sie als Redner wollen, noch welche
extra tollen Medien Sie einsetzen. Es ist nur
wichtig, dass Sie flr die Zuhoérer eine Botschaft
haben, bei der sie ,anbeiBen”!
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Eine Botschaft berticksichtigt also im Wesentlichen vier Aspekte, die ich mit den Uberlegungen vergleichen
will, mit denen ein Reiseleiter seine Reise vorbereitet: Der Reiseleiter muss wissen,

wer mitfahrt (Kinder, Heranwachsende, altere Menschen) und
welche soziale Stellung die Teilnehmer einnehmen,

aus welchem Anlass die Reise gemacht wird
(Sport, Bildung, Urlaub, Verwandtenbesuch),

welche Beziehung zwischen Reiseleiter und Reisenden besteht
(Unbekannte, Freunde, Verwandte, Manner, Frauen),

was er gerne vom Urlaubsgebiet zeigen méchte und ob das fur die Reisenden interessant ist,
wie also der genaue Verlauf der Reise ausschaut.

Bei der Formulierung der Botschaft missen alle vier Aspekte berlcksichtigt werden. Nehmen wir einmal an,
Sie hatten die Aufgabe, im Auftrag der Geschaftsleitung das Jahresergebnis Ilhres Bereiches vorzustellen. Vor
den Mitarbeitern hort sich die Botschaft anders an als vor der Geschéftsleitung, obgleich es um dasselbe
geht. Denn die Botschaft fir die Mitarbeiter lautet vielleicht: , Die Arbeitspldtze bleiben sicher!”. Die Bot-
schaft fur die Geschaftsfihrung hingegen kénnte sich so anhoren: , lhr Vertrauen in unseren Bereich hat sich
ausgezahlt!” Sie sehen: Auch bei der Formulierung der Botschaft sind wir wieder bei der klaren Zielgruppen-
bestimmung und der Frage gelandet, wen genau Sie mit Ihrer Rede ansprechen.

Auch der Redeanlass beeinflusst die Botschaft: Auf einer Betriebsversammlung erwartet das Publikum zum
Beispiel ganz andere Aussagen (etwa: , Wir werden die Krise meistern!”) als bei einem Jubildumsfest (also:
.Wir haben es 50 Jahre lang gut gemacht!”) oder einer Einweihung (zum Beispiel: ,Unsere Position am
Markt wird durch die neue Anlage noch besser!”). Und zudem ist die gesellschaftliche Position des Redners
zu beachten: Der Vorstandsvorsitzende wird den Mitarbeitern des Betriebes etwas anderes sagen (seine Bot-
schaft kann heien: ,Wir haben uns gegen harte Konkurrenz am Markt behauptet!”) als der Betriebsratsvor-
sitzende (dessen Botschaft sein kann: ,, Weil wir Arbeitnehmer solidarisch sind, steht der Betrieb gut da!”).

In meinen Trainings erkundigen sich viele Teilnehmer danach, wie sie denn eine Rede halten sollen, wenn
eine in der Firmenhierarchie hoher gestellte Persdnlichkeit anwesend ist. Hinter der Frage verbirgt sich oft die
Furcht, dass diejenige Botschaft, die fir — zum Beispiel — Ingenieure durchaus passend ist, fur diese Person
nicht geeignet zu sein scheint. Mein Tipp: Ich verlasse mich einfach auf mich und darauf, was ich zu sagen
habe. Ist es interessant, werde ich auch ,den da oben” berzeugen kénnen. Habe ich nichts zu sagen, dann
wird es auch fur den Rest des Publikums langweilig. Schwierig wird es namlich eigentlich erst dann, wenn
ich zwischen den beiden Polen schwanke und deshalb keine klare Botschaft senden kann. Bleibt also noch
der vierte Aspekt oder die letzte Uberlegung unseres Reiseleiters — also die sachliche Einschatzung des Rede-
themas durch den Sprecher. Schatzt er die Aussichten des Unternehmens positiv ein, mag die Botschaft lau-
ten: ,,Es geht wieder bergauf mit uns”, sieht er sie negativ, kann sie heiBen: ,Wir missen uns auf schlechtes
Wetter vorbereiten.”

Andert sich nur einer der Aspekte, wird sich auch die Botschaft andern. Aber selbst wenn alles unveréndert
bleibt, kann sich bei wiederholtem Redeanlass die Uber die Botschaft transportierte Aussage verschieben.
Dazu ein paar Beispiele:

Wenn ein Chef vor den Betriebsangehérigen anlasslich einer Betriebsversammlung spricht und die Entwick-
lung des Unternehmens — wie im Vorjahr — positiv einschatzt, das gute Ergebnis aber einmal mit der Qualitat
der geleisteten Arbeit, das andere Mal mit guter Konjunktur begrindet, dann kann die:

eine Botschaft heiBen: , Wir waren besser als die Konkurrenz”
(hier steht die Qualitat der Arbeit im Mittelpunkt),

die andere: ,Es ging Uberall bergauf, auch bei uns”
(die konjunkturelle Entwicklung wird nach vorne geschoben).
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Die Botschaft ist so wichtig fir das Gelingen lhrer Rede, dass Sie unbedingt der Versuchung widerstehen
sollten, sie dann doch auf die Schnelle zu formulieren. Lassen Sie sich Zeit. Priifen Sie in Gesprachen mit
Freunden und potenziellen Zuhoérern, ob sie die Botschaft verstehen. ,Aber das ist der Idealfall”, mégen Sie
einwenden. ,,Normalerweise fehlt mir die Zeit, mich so grindlich vorzubereiten.” Aber bedenken Sie: Es ist
gerade der Zeitdruck, der Ihnen weiterhilft. Denn der Zeitdruck fihrt dazu, dass Sie sich auf die Botschaft
konzentrieren missen. Und durch die Konzentration auf die Botschaft werden Sie ,,gezwungen”, alle Fakten
und Argumente in einen Bezug zur Botschaft zu setzen. So bannen Sie die Gefahr, sich zu widersprechen,
und die Rede ordnet sich — so wie sich Eisenspane im Spannungsfeld eines Magneten ausrichten.

Der Erfolg einer Rede wird landldufig an der Starke des Applauses gemessen; ob sie vom Publikum in lhrem
Sinne aufgenommen wurde, ist so allerdings nicht zu ermitteln. Inwieweit Ihre Botschaft richtig angekom-
men ist, das erfahren Sie nur, wenn Sie einzelne Zuhérer bitten, in einem einzigen Satz zu wiederholen, was
sie verstanden haben. Je ndher diese Aussage bei dem liegt, was Sie als Botschaft beabsichtigt haben, und je
groBer die Anzahl derer ist, die gehért haben, was Sie sagen wollten, desto besser ist die Rede verstanden
worden. Umgekehrt mag mit der GréBe der Streuungsbreite die Festigkeit lhres Entschlusses wachsen, es
das nachste Mal besser zu machen.

Zusammenfassung

Botschaft, Ziel und Verstandlichkeit — dies sind die drei Aspekte, die ein Redner, der sein Publikum
ernst nimmt und ihm einen Nutzen stiften will, zu beachten hat:

- Der sprechtechnische Aspekt der Rede bedeutet, dass Sie als Redner fir die Verstandlichkeit
lhres Vortrages verantwortlich sind.

- Sie mUssen ein klares Ziel bestimmen, welches so deutlich, eindeutig und rational
nachvollziehbar formuliert ist, dass der Erfolg der Rede an der Erreichung dieses
Ziels gemessen werden kann.

- Jede Rede muss eine Botschaft enthalten. Die Botschaft ist ein Appell, der sich
an die Gefuhle der Zuhorer richtet, eine Gruppe emotional zusammenschweif3t
und zusammenricken lasst.

Alle diese Punkte sind wichtig — aber der bedeutendste ist die Botschaft. Verwenden Sie also ganz
besonders viel Mihe, Aufmerksamkeit und Zeit auf die Formulierung der Botschaft, die sich dann
wie ein roter Faden durch die gesamte Rede zieht.

Die konkrete Ausformulierung des Ziels und der Botschaft sowie die Frage, welchen Redestil und
welche Worter Sie verwenden, sind immer im Kontext der Zielgruppe — also des Publikums —, des
Redeanlasses und des Redethemas zu sehen.
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4. Die Dramaturgie — Aufmacher, Zwischenreize, Redeschluss

Langweilig zu sein ist der wohl schlimmste Vorwurf, den man einem Redner machen kann. Darum sollten Sie
bei der Konzeption einer Rede oder eines Vortrages bestimmte dramaturgische Regeln berlcksichtigen, die
ich Ihnen in diesem Kapitel vorstellen mdchte. Wichtig ist es, an bestimmten Stellen Reize zu setzen, die das
Interesse und die Aufmerksamkeit der Zuhérer wecken und aufrecht erhalten. Besondere Bedeutung kommt
dabei dem Beginn und dem Schluss der Rede zu. Grundsatzlich aber gilt, dass Sie auch wahrend der Rede
immer wieder Zwischenreize setzen sollten, um sich die Aufmerksamkeit des Publikums zu sichern. Dazu gibt
es zahlreiche Moglichkeiten.

4.1 Die Dramaturgie von Vortragen

Rhetorik ist die Kunst, Menschen zum Zuhéren zu bewegen! — Eine Rede ist wie ein Krimi. Beim Krimi er-
zeugt die Dramaturgie die Spannung. Ahnlich ist es bei einer Rede. Spannung erzeugen, Spannung halten,
spannend vortragen ist leichter moglich, wenn Sie sich an die Regeln der Dramaturgie halten, die ich in der
Abbildung verdeutlichen will.

Vor allem kommt es darauf an, die vier
@rwnaﬂ.quieinderkede) wichtigsten Dramaturgiepunkte zu beach-
N AN ten, die letztendlich zu einer spannungs-
geladenen Rede fihren, die die Menschen
fesselt und sie zum Zuhoren bewegt. Es
handelt sich um:

Anfangsreiz/Aufmacher
Verstarkungsreiz/Ziel
Ausstiegsreiz/Summary

Schlussreiz, Botschaft, Reprise

Gelingt es lhnen, in lhrem Vortrag diese
strategisch wichtigen Punkte mit den ent-
sprechenden Inhalten zu versehen und mit
aller Ihnen zur Verfiigung stehenden Uber-
zeugungskraft und Authentizitat ,rtber zu
bringen”, kénnen Sie davon ausgehen, dass
Sie Ihre Zuhorer

erstens zum Zuhoren bewegen und

zweitens ,bei der Stange” halten!

30 30 0 30
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4.2 Die vier Zielpunkte einer spannenden Rede
1. Der Aufmacher — der erste Eindruck entscheidet

Zeitungen machen mit einer Schlagzeile auf, Nachrichtensender mit einem Text, der die Zuhdrer neugierig
stimmen und dazu veranlassen soll, in den Haupttext ,einzusteigen”. Man kann von der Bild-Zeitung den-
ken, was man will — die Kunst der Aufmerksamkeit erregenden Aufmacher beherrscht sie hervorragend!
Diese Technik sollten Sie fir sich nutzen, denn gleich zu Beginn eines Vortrages entscheidet es sich, ob die
Zuhorer Innen folgen wollen — oder ob sie abschalten.

Fur gewohnlich ist am Anfang die Bereitschaft zuzuhoren recht groB. Allein die Tatsache, dass Sie auftreten,
hilft Innen — Gbrigens auch dann, wenn Sie der flinfte Redner in einer Reihe von Rednern sind. Sie kénnen
also zu Beginn Ihrer Rede damit rechnen, dass lhre Zuhorer bereit sind, Ihnen aufmerksam zuzuhoren. In den
ersten 30 Sekunden kommt es dann entscheidend darauf an, diese Bereitschaft der Zuhorer zu rechtfertigen.
Achten Sie deshalb darauf, dass lhre Zuhdrer gleich zu Beginn aufhorchen und den Eindruck gewinnen:
+Achtung, es lohnt sich zuzuhéren!”

Gerade fur den Aufmacher gibt es zahlreiche Mdglichkeiten, von denen ich Ihnen einige nennen méchte. Da
ist zum Beispiel das Zitat oder der Reim. Zitate wiirzen naturlich auch an anderen Stellen den Vortrag, eignen
sich aber auch sehr gut fur den Aufmacher. Sie sollten aber immer einen direkten Bezug zum Redethema
aufweisen. Beliebt ist auch die Variante, den Aufmacher zu komponieren. Ein Geschaftsfiihrer eréffnete ein-
mal seinen Vortrag mit folgendem Reim, nachdem die Geschaftszahlen viel besser ausgesehen hatten, als
vorangegangene Presseberichte es erwarten lieBen: ,Schnallt Euch an / die Luft wird enger, / Totgesagte
leben langer! — Liebe Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter ..."

Ein schéner Aufmacher lasst sich durch die AnknUpfung an historische Ereignisse erreichen. So benutzte der
Inhaber eines Technologieunternehmens als Aufmacher fir seine Rede anlésslich der Jubildumsveranstaltung
zum 25. Jahrestag der Griindung seines Unternehmens den , historischen Ruckblick”: ,, Als vor genau finf-
undzwanzig Jahren mein Vater, der Grinder unseres Hauses, an genau diesem Platz stand, ahnte noch kei-
ner, was aus diesem Unternehmen werden sollte. Vater aber hatte eine Vision, die ihn trieb, die Vision, der
erste in seiner Branche zu sein ... — Guten Tag, liebe Festgemeinde!”

Auch der ,aktuelle Bezug” gestattet es, die Aufmerksamkeit des Publikums sofort in Beschlag zu nehmen.
Ein Vertriebsvorstand berichtete Uber aktuelle WerbemaBnahmen und wahlte diesen Einstieg: ,Ich weif3
nicht, wie es lhnen geht, aber mich haben die Bilder, die ich gestern in der Tagesschau Uber die Zustande im
ehemaligen Jugoslawien gesehen habe, tief erschittert! Manchmal frage ich mich, wie sicher wir uns hier
fahlen kénnen. Und heute Nacht habe ich mich angesichts dieser Bilder gefragt, wie ich Thnen unsere neue
Werbekampagne glaubwiirdig riberbringen kann. Dennoch: Ich will es versuchen ..."”

Eine Spielart dazu stellt das , personliche Erlebnis” dar. Ein Abteilungsleiter begann seine Rede, in der er ein
neues Produkt, auf dem viele Hoffnungen lagen und das sich jedoch als ,Flop” herausstellte, mit diesen
Worten: ,In meinem letzten Urlaub durfte ich meine Wiedergeburt feiern — und das kam so: Ich fuhr auf ei-
ner belebten HauptstraBe, als mir ein von links kommender Lastwagen die Vorfahrt nahm ... Wie oft, meine
lieben Kolleginnen und Kollegen stehen wir vor unverhofften Herausforderungen ..."

.Besser ein Ende mit Schrecken als ein Schrecken ohne Ende” — dies ist das Motto desjenigen Aufmachers,
mit dem der Redner die ,Provokation” oder die ,Schockierende Er6ffnung” nutzt. Mit folgenden Worten
leitete der Betriebsratsvorsitzende eine Betriebsversammlung ein, an deren Ende eine von den Mitarbeitern
initilerte Neustrukturierung der GieBerei stand: ,Die Zahlen sind Ubel, wir werden die GieBerei schlieBen
mussen. — Guten Tag! Noch ist nicht aller Tage Abend, aber die Ddmmerung naht. Es ist Zeit, dass wir uns
Uber Realitaten unterhalten ...” — Als Spielarten dieser Eré6ffnung dient die , Verbliffende These” zu Beginn
der Rede oder auch die ,Antithetische Argumentation”.
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Ahnlich verhalt es sich mit der ,Contra-Einleitung”, die aber nur fir getibte Redner geeignet ist, konnen sei-
tens der Zuhérer doch erhebliche Widerstéande die Folge sein. Zu diesem Aufmacher griff der IT-Leiter eines
Unternehmens, das zwar einen erfolgreichen Markteintritt hingelegt, es aber nicht geschafft hatte, die EDV
zusammenzufihren: ,Es gibt unbestreitbar Nachteile — aber lohnt es sich nicht doch, das Thema einer Ver-
netzung unserer Betriebe naher zu betrachten?”

Und was halten Sie von dem akustischen Knall-Effekt, den ein Geschaftsfiihrer zu Beginn seiner Rede auf ei-
ner Jahresabschlussveranstaltung nutzte, um das Publikum zu einem aufmerksamen Auditorium zu machen:
.100.000 Auftrage sind im letzten Jahr eingegangen, unser Ergebnis ist hervorragend.” (laut gesprochen/
Sektkorken knallt) , Lasst uns feiern, liebe Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter ..."

Zu guter Letzt fuhre ich den , Appetitanreger” an — dies sind Inhaltsangaben, die das Ziel des Vortrags vor-
wegnehmen, ohne das Ergebnis gleich zu nennen. Auf einer Veranstaltung fir ,Besserverdienende” startete
ein Investmentberater seine Rede so: ,Sie wollen mehr aus Ihren Investitionen rausholen? Sie wollen weniger
Steuern zahlen? Sie denken daran, sich eine finanzielle Reserve zu schaffen? Wenn Sie diese Fragen mit ei-
nem Ja beantworten, dann sind Sie hier richtig. — Guten Tag, meine Damen und Herren ..."

Gleich, welchen Aufmacher Sie wahlen:
Immer sollte er auf Ihr Publikum und das Redethema genauestens abgestimmt sein.

Das gilt auch fur alle weiteren ,Reize”, von denen Sie nun lesen. Erst nach dem ,, Aufmacher” gehen Sie zu
den Foérmlichkeiten Gber, die naturlich auch in eine Einleitung gehéren. BegriBen Sie lhr Publikum und nen-
nen Sie das Thema, worUber Sie sprechen wollen.

2. Der Verstarker — das Ziel des Vortrages

Menschen brauchen eine gewisse Sicherheit — auch bei dem, was sie erwartet. Deshalb ist der zweite wich-
tige Punkt, den es zu treffen gilt, gleich nach der BegrtiBung des Publikums angesiedelt — vielleicht sogar mit
einer geschickten BegriiBung verknpft. So wird |hr Publikum Uber gewisse ,Formlichkeiten”, bei denen es
sich kaum vermeiden lasst, die eine oder andere formelhafte Formulierung zu verwenden, leichter hinweg
sehen koénnen.

Also: Nach dem Aufmacher heiBt es, das Ziel zu nennen, dem Publikum mitzuteilen, was es erwartet,
was Sie vorhaben und mit welchem ,, Mehr-Wert” die Menschen rechnen kénnen, wenn sie Ihrem Vor-
trag zuhoren. Bei ldngeren Vortragen kann es auch sinnvoll sein, Teilziele zu definieren — manche
sagen auch , Gliederung” dazu.

Meine Erfahrung aus meinen Rhetorik-Seminaren, in denen die Teilnehmer Reden vortragen missen, besagt,
dass die Aufmerksamkeit und Zuhorbereitschaft wahrend eines Vortrages immer mehr abnimmt. Frederic
Vester stellt in seinem Buch ,Denken, Lernen und Vergessen” fest: ,,Nach 20 Minuten Vortragszeit liegt der
Grad der Aufnahmefahigkeit noch bei ca. 10 %.” Im Grunde genommen sind lange Vortrage deshalb also
ziemlich sinnlos. Nun gibt es aber einen dramaturgischen Trick, die Aufmerksamkeit der Zuhérer wieder zu
steigern, ja diese Aufmerksamkeit fast wieder auf das Ausgangsniveau zu heben. Dieser , Trick” wirkt wie
eine Zauberformel. Und er geht folgendermaBen:
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3. Der Ausstiegsreiz, das Summary: die Zusammenfassung vor dem Schluss

Nachdem Sie alles gesagt haben, was zu sagen war, machen Sie eine angemessen lange Pause. Nutzen Sie
diese Pause dafir, sich zu vergewissern, dass Sie alles gesagt haben. Gute Einleitungen fir einen Schluss
kdnnten sein:

Bevor ich zum Ende komme, lassen Sie mich noch einmal zusammenfassen ...1"
~Zusammenfassend mdéchte ich noch einmal auf meine wichtigsten Gedanken hinweisen ...!"

.Bestimmt erwarten Sie jetzt eine Zusammenfassung von mir. Und ich will Sie da auch nicht
enttauschen ...1"

Der Kreativitat sind keine Grenzen gesetzt, aber: Den Einleitungssatz fir den Ausstiegsreiz gilt es laut und
vor allem deutlich zu sprechen! Sie werden sehen, wie dieser Satz wirkt! Pl6tzlich haben Sie alle Zuhorer
wieder mit im Boot, vielleicht sogar den einen oder anderen ,, geweckt"!

Das liegt daran, dass niemand etwas verpassen will. Der Satz wirkt genauso, als wenn ein Wirt in der Kneipe
ausruft: ,Letzte Bestellungen, bitte!” Nun haben Sie die Chance, alles das, was lhnen wichtig ist, in
Kurzform klar und deutlich zu sagen! Aber Achtung: Der ,Ausstiegsreiz” darf nicht mehr Zeit in Anspruch
nehmen als 10 Prozent der gesamten Vortragsléange!

Was Sie am Ende sagen, bleibt am besten hangen. Deshalb gehort das Wichtigste, Ihr Anliegen, immer an
den Schluss! Wenn Sie es schaffen, dass die Zuhérer durch Ihre Schlussgedanken zum Nachdenken oder
zum Handeln bewegt werden, dann haben Sie gewonnen.

Noch eine andere, fir mich ebenso wichtige Bedeutung hat die Zusammenfassung vor dem Schluss: Sie ist
lhre vorletzte Chance, einen guten Eindruck zu hinterlassen. lhre Zusammenfassung ist so etwas wie das
Summary, das Wesentliche in wenigen Satzen. Deshalb halte ich eine genau vorbereitete Zusammenfassung
far unbedingt notwendig. Auf keinen Fall aber durfen Sie im , Ausstiegsreiz” noch ein neues Kapitel begin-
nen, etwas ganz Neues bringen. Falls Innen wirklich einféllt, dass Sie etwas wirklich Wichtiges vergessen ha-
ben, dann schlage ich Ihnen folgende Formulierungsvariante vor:

»Bevor ich jetzt zusammenfasse, mdchte ich noch einen Gedanken anfugen ..."

4. Der Schlussreiz — der letzte Eindruck bleibt!

.Ein FuBballspiel dauert 90 Minuten ...” Manch einer, der an diese alte Herberger-Weisheit glaubte, ist be-
reits bose Uberrascht worden. Tatsache ist: Ein Spiel dauert so lange, bis der Schiedsrichter abpfeift! Erst
dann wird abgerechnet, nicht vorher. Und manches Spiel ist in der Nachspielzeit entschieden worden. So ist
das auch in einem Vortrag. Der vierte Zielpunkt, den es zu treffen gilt, ist der Schlussreiz. Der Schlussreiz ent-
scheidet darlber, ob die Zuhorer zufrieden heimgehen und etwas mitnehmen, was sie bewegt — oder ob sie
schnell zur Tagesordnung tbergehen und lhren Vortrag schlicht und einfach vergessen. Der Schlussreiz muss
ebenso begeistern wie der Anfangssatz. Toll ist es, wenn der Schlussreiz einen Bogen zum Aufmacher
schlagt, sozusagen aus lhrem Vortrag per Dramaturgie eine ,runde Sache” werden lasst. Deshalb gehéren
hierhin diejenigen Botschaften an die Zuhérer, die sie emotional berthren. Denken Sie daran: Der letzte Ein-
druck ist der bleibende Eindruck!

Ein Schlussreiz muss wie ein Schlussreiz klingen. Die Stimme gibt noch einmal alles, was sie zu bieten hat
(aber bitte angemessen und nicht aufgesetzt), der Schlussreiz ist perfekt formuliert und lasst keinen Zweifel
darlber aufkommen, was lhnen wichtig ist. Falls Sie mochten, dass die Zuhérer nach dem Vortrag mit lhnen
ins Gesprach kommen, dann kiindigen Sie diese Moglichkeit vor dem Schlussreiz an!

Also, schaffen Sie den Raum flr Gesprache, aber verbauen Sie sich durch zu viel Hoflichkeit nicht die Chance
fdr einen guten Abgang.
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4.3 Die Zwischenreize — den Hauptteil der Rede attraktiv gestalten

Vier wichtige Dramaturgiepunkte gilt es also wahrend eines Vortrages zu treffen. Was aber kénnen Sie tun,
um sich die Aufmerksamkeit Ihrer Zuhérer auch wahrend des Hauptteils Ihres Vortrages zu sichern? Rhetorik
ist die Kunst, Menschen zum Zuhéren zu bewegen. Die Menschen héren zu, wenn sie etwas bewegt, an-
spricht, reizt. Menschen sprechen auf Reize an. Seien Sie sich bewusst, dass die Aufmerksamkeit lhrer Zuho-
rer wahrend des Vortrags nachlasst. Dieses Nachlassen der Aufmerksamkeit hat nicht unbedingt etwas mit
lhnen zu tun, sondern damit, dass die Aufnahmefahigkeit eines Menschen durchaus begrenzt ist (unser Ge-
hirn muss beim Zuhéren schlieBlich Schwerstarbeit verrichten).

Wissen Sie, was sich hinter der Definition: ,,Das unverdnderte Andauern eines Zustands Uber einen als zu
lang empfundenen Zeitraum” verbirgt? — Richtig: die Langeweile! Wahrscheinlich stimmen Sie mir darin zu,
dass sich offentliche Auftritte und Vortrage oder Présentationen in Unternehmen nur allzu oft durch eine
eindrucksvoll qualende Langeweile auszeichnen. Alles, auch das zunachst Neue, Aufregende und
Spannende, kann auf Dauer langweilig werden. Selbst das beste Essen, selbst meine Lieblingsspeise mag ich
nicht mehr als beglickend empfinden, wenn ich sie drei Wochen hintereinander an jedem Tag genieBen
durfte. Vielleicht geht es Ihnen ja ebenso. Abwechslung tut da zuweilen Not. Ahnlich ist es bei einer Rede
oder Prasentation. Es ist neben den bereits genannten Elementen auch die lebhafte Abwechslung, die das
Publikum fesselt. Deshalb ist ein Redner immer gefordert, seinem Publikum neue (An-)Reize zu bieten, um
die Zuhorbereitschaft des Publikums zu erhalten. Es ist geradezu seine Verpflichtung, der zunehmenden
Mudigkeit seiner Zuhorer entgegenzuwirken.

Achten Sie deshalb wahrend des Hauptteils Ihrer Rede auf gentigend Héhepunkte, also Zwischenreize.
Diese Zwischenreize kdnnen Sie durch die Art und Weise, wie Sie den Vortrag gestalten, ebenso erzie-
len wie durch bewusst gesetzte Impulse, die das Interesse der Zuhérer wecken.

1. Gegensatze

Gegensatze sind der Feind der Langeweile und auf besondere Weise geeignet, Missverstandnissen entgegen-
zuwirken und das, was Sie zum Ausdruck bringen wollen, besonders deutlich zu illustrieren. Dazu ein Bei-
spiel: ,Wenn ich von Jugend spreche, meine ich weder die wenigen intellektuellen Yuppies noch die weni-
gen aggressiven Punks. Sondern ich rede von den ganz normalen Jungs und Madels, die mit Angst und Zu-
versicht nach vorne schauen, nach bestem Wissen und Gewissen ihr Leben zu meistern versuchen und die
die eindeutige Mehrheit der Unter-Zwanzigjahrigen in Deutschland stellen.” Durch den Gegensatz ,Punks
und Yuppies” ist das Spektrum der Jugend an den beiden extremen Randern von der weiteren Diskussion
ausgeklammert. Zugleich wird dadurch ein Hintergrund, ein Passepartout oder Rahmen entworfen, vor dem
die Definition der Mehrheit der jungen Leute plastisch wirkt: Das ,Jugendbild” des Redners wird deutlich,
klar und unmissverstandlich transportiert; zugleich schitzt er sich vor besserwisserischen Einwanden der Art:
.ES gibt aber schlimme Jugendliche.”

2. Wechsel von kurzen und langen Satzen

Dies allerdings nicht nach einem rhythmischen Schema, sondern nach dem Inhalt der Aussage. Es gibt Ge-
danken, die Sie besser in kurzen, und es gibt Inhalte, die Sie besser in langeren Sadtzen ausdriicken sollten.
Grundsatzlich aber hat der kurze Satz Vorrang vor dem langen. Er zwingt Sie zu gréBerer gedanklicher Kon-
zentration und ist fr den Hoérer leichter zu verstehen. Doch ein langes Stakkato kurzer Satze ist auch wieder
langweilig und ermidend; auch hier kommt es auf Abwechslung an. Tragen Sie nachdenkliche, um Differen-
zierung bemihte Gedanken in langen Satzen und ruhigem Ton vor. Vermeiden Sie lange Schachtelsatze. Je
mehr die Gedankenfihrung auf eine Handlungsanleitung zulduft, desto kirzer sollten die Satze werden.
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3. Rhetorische Fragen

Sie sorgen fir Abwechslung und wirken vor allem bei langen Reden der Langeweile entgegen. Bei der rhe-
torischen Frage wird eine Aussage oder Aufforderung in Frageform gehdllt; der Redner ist sich der Zustim-
mung der Zuhorer sicher und nutzt sie, um den Bezug zwischen sich und dem Publikum zu verstarken. Ich
erinnere mich, wie ein Bankdirektor einmal die Darstellung einer neuen Anlagestrategie mit der rhetorischen
Frage einleitete: ,Wann wohl ist die Uberlebenschance bei einem Unfall héher, meine Damen und Herren,
mit oder ohne Sicherheitsgurt?”

Doch Vorsicht: Rhetorische Fragen bergen die Gefahr, dass einer der Zuhorer sich aufgefordert fihlt,
tatsachlich eine Antwort zu geben. Beantworten Sie die rhetorische Frage also vorsichtshalber kurz — aber
die Pause nach der rhetorischen Frage darf nicht zu lang sein, sonst wird's vielleicht gefahrlich.

4. Die Stimme: Der Ton macht die Musik

Die Stimme verrat lhre Stimmung! Es macht einen groBen Unterschied, ob Sie wie ein Roboter sprechen und
lhre Stimme klingt, als sei sie Uber einen ,, Gleichrichter” gezogen — oder ob Sie mit Betonung und Klang in
der Stimme sprechen. Deshalb: Sprechen Sie dynamisch, wechseln Sie Lautstarke und Stimmlage,
modulieren Sie die Stimme. Aber auch hier ist Vorsicht geboten: Ubertreiben Sie es nicht und hiten Sie sich
vor unangemessener Theatralik.

,Der Brustton der Uberzeugung” gelingt Ihnen am besten, wenn Sie sich an die einfachen Sprechregeln der
deutschen Sprache halten: Stimme senken am Satzende (Ausnahme ist der Fragesatz), Stimme heben, wenn
im Satz ein gedankliches Komma folgt (oder eben am Ende eines Fragesatzes). Bitte beachten Sie: Wenn Sie
am Ende eines Aussagesatzes mit der Stimme oben bleiben, wie bei einer Frage oder mitten im Satz, dann
wirkt diese Betonung unschlUssig und unsicher.

Auch die Sprechgeschwindigkeit ist wichtig. Manche Menschen sprechen wie ein Maschinengewehr — ohne
Punkt und Komma. Mal abgesehen davon, dass die Intonation der Stimme beim ,,Schnellsprechen” fast voll-
standig verloren geht, haben die Zuhorer keine Chance, das Gehorte zu verarbeiten. Notorischen Schnell-
sprechern zu sagen: ,Sprich langsam”, halte ich fir dumm. Die Stimme wird dann unecht klingen. Mein Rat
far den ,Schnellsprecher”: Machen Sie mehr Pausen. Geben Sie dem Zuhorer eine Chance. Langfristig findet
sich dann schon das richtige MaB3 zwischen ,Sprechen wie ein Maschinengewehr” und ,einschlafernder
Langsamkeit”.

Manche Redner glauben, sich vor allem durch Lautstédrke verstandlich machen zu mussen. Hier ist genau zu
differenzieren; denn bei der Lautstarke gibt der Unterschied zwischen , deutlich”, ,laut” und ,schreien” den
Ton an. Normalerweise reicht es aus, sehr deutlich zu sprechen. Also: Mund auf beim Reden, Buchstaben
und vor allem Endungen betonen, die Intonation richtig setzen. Um die Zuh&rbereitschaft des Publikums
wahrend der gesamten Redezeit zu kitzeln, missen Sie nicht nur den Inhalt, sondern auch den Vortragsstil
der Rede nuancenreich und abwechslungsreich gestalten. Wechseln Sie also zwischen laut und leise. Wahlen
Sie — bei passendem Redeanlass — einen lockeren Plauderton. Und variieren Sie das Sprechtempo. Lautes
Sprechen ist meiner Erfahrung nach nur in groBen Raumen notwendig; wer gut intoniert, deutlich und en-
gagiert spricht, der braucht seine Stimme nicht zu (er-)heben. Es wird Sie nicht wundern, wenn ich Brdllen
und Schreien dagegen fur vollig unangebracht halte — es sei denn, Sie wollen provozieren, aber auch da ist
die Gefahr zu groB, dass die Stimme kippt und schnell heiser wird! Und eine heiser klingende Stimme wird
lediglich zu einer Provokation fuhren, die Sie nicht beabsichtigt haben.
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5. Die Pause als Spannungselement

Gemeint ist hier die Pause, die entsteht, wenn der Redner vor einer wichtigen Aussage kurz inne halt und
dann weiterspricht. Es geht also nicht um die Pause, die zum Beispiel gerne zwischen der Rede und der an-
schlieBenden Diskussion eingelegt wird. Probieren Sie es einmal aus: Machen Sie wahrend lhres Vortrages
eine Pause und schauen Sie in die Runde. Sie werden merken, wie sich Spannung aufbaut. Eine Spannung
allerdings, die Sie als Redner auch aushalten kénnen mdissen. Die Pause ist ein wichtiges Element, um Span-
nung zu erzeugen! Pausen haben fur die Zuho6rer einen ganz praktischen Nutzen: Sie ermoglichen den
Zuhorern lhres Vortrages, das zu verarbeiten, was Sie gesagt haben. Es ist wie bei einer guten Mahlzeit: Die
Pause dient zum Schmecken und Runterschlucken! Und sie bringt einen kleinen Schuss Dramatik in die Rede
— ein Gewdrz, das lhre Rede nur schmackhafter machen kann, solange Sie es nicht Ubertreiben. Fir Sie als
Redner bieten Pausen weitere Vorteile: Eine Pause gibt Ihnen die Moglichkeit zum Atemholen, sich neu zu
konzentrieren, zum Testen der Stimmung unter den Zuhérern und auch dazu, in Ruhe einen intensiven
Blickkontakt zu ihnen aufzunehmen — oder zu lhrem Manuskript. Lassen Sie also sich und dem Publikum Zeit
fr eine Pause. Mein Tipp: Zahlen Sie bei einer Pause innerlich bis drei ... mindestens.

6. Optische und akustische Bilder

Was ein optisches Bild ist, setze ich als bekannt voraus. Verwenden Sie Visualisierungs-Techniken, um das
Wesentliche |hres Vortrages durch Bilder zu begleiten (Vorsicht vor dem Zuviel des Guten). Die Bilder sollen
eingdngig sein und maglichst wenige Textinformationen enthalten (viele Textfolien sind leider verkappte Ma-
nuskripte). Wenn Sie Textmaterial benutzen, dann sorgen Sie dafur, dass alle Informationen gut lesbar sind!
Grundsatzlich gilt: Ein Bild sagt mehr als tausend Worte, auch wenn diese tausend Worte auf eine Folie ge-
schrieben sind. Ein akustisches Bild entsteht, wenn der Redner den Zuhérern die Mdglichkeit gibt, vor ihrem
geistigen Auge ein Bild entstehen zu lassen, auf das er sich dann wahrend seines Vortrages beruft. Anekdo-
ten, Geschichten und Erzdhlungen beleben die Rede. Deshalb: Reden Sie in Bildern. Als erfolgreicher Redner
machen Sie die ,,Horer mit den Ohren sehend”, veranstalten Sie Kino im Kopf des Publikums. Die bildhafte
Sprache ist der SchlUssel, mit dem Sie sich Zugang zur Vorstellungskraft der Zuhérer verschaffen.

Ich mochte Ihnen ein Beispiel geben: ,Bitte nehmen Sie sich einen Augenblick Zeit und stellen Sie sich vor,
Sie waren wahrend der Rush-Hour mitten im Verkehrsgewhl einer GroBstadt ... Sie sitzen im Auto ... Die
StraBe ist verstopft. Links und rechts von lhnen Blech ... vor hnen eine Blechlawine ... hinter Ihnen ein Hup-
konzert. Sie haben einen wichtigen Termin ... Die Zeit dréngt ...” — Das Verkehrschaos steht nun geradezu
bildlich vor den Augen der Zuhorer. Sie kénnen sich etwas vorstellen, obgleich Sie kein Bild zeigen. Dennoch
kdnnen Sie auf solch einem akustischen Bild aufbauen. Allerdings missen die Bilder stimmen und das Ge-
wollte wirklich zum Ausdruck bringen. Treffende Bilder ersparen lhnen wortreiche Erklarungen und erleich-
tern den Hérern die Verarbeitung der Redeinhalte, also das Verstandnis. Akustische Bilder missen in den
Kontext des Publikums passen. Versuchen Sie einmal einem , Hindu”, der noch nie Schnee gesehen hat und
von Weihnachten keine Ahnung hat, ein Bild der besinnlichen Stimmung von weiBBer Weihnacht zu vermit-
teln. Ich garantiere Ihnen: Das wird nicht funktionieren. Versuchen Sie einmal, fir den Zuhérer Vorgange in
Handlungen zu Ubersetzen und machen Sie ein verstandliches Bild daraus.

Ein beliebtes Extrembeispiel mag dies verdeutlichen: ,Die morphologische Dimension subterraner Agrarpro-
dukte variiert reziprok zur mentalen Kapazitat der Agrarier.” — ,,Die dimmsten Bauern ernten die dicksten
Kartoffeln.” Welchem der zwei Satze wiirden Sie mehr Uberzeugungskraft und saftige Intensitat zubilligen,
hielten Sie sich im Publikum auf, vor dem ein Mitarbeiter des Landwirtschaftlichen Ministeriums eine Rede
halt? Wahrscheinlich dem zweiten — weil hier ein abstrakter Vorgang in ein klares und anschauliches Bild ver-
packt worden ist.

Erzéhlen Sie also Geschichten, Anekdoten, Erlebnisse, Storys aller Art und vor allem Parabeln — ein paar
schone Beispiele fir Parabeln finden Sie in Kapitel 9. Fur lhre Rede sind sie allerdings nur férderlich, wenn Sie
sie knapp und kurz erzéhlen. Nutzen Sie dabei Ihren eigenen Erfahrungshintergrund. Wenn Sie aus dem
Schatzkastlein lhres Lebens erzdhlen, gewinnt die Rede allein dadurch an Bildhaftigkeit, Lebendigkeit und
Eingangigkeit — und an Authentizitat! Ubrigens ist die beste Fundquelle fir Geschichten, die das Leben
schreibt, sowieso das Leben selbst, wie der folgende Artikel zeigt.
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Bringen Sie ruhig auch anschauliche Beispiele aus dem
Schaf erschoss Schéfer Umfeld der Zuhorer, Zitate und Erlebnisse (Vorsicht aber
vor Ubertriebener Selbstdarstellung). Bedenken Sie, dass
KAIRO: Der dgyptische Schdfer Mochtar Adam : Menschen am besten behalten, wenn sie das, was neu ist,
Fadl schlief bel seiner Herde, als i/hn ein i mit etwas verbinden kénnen, was sie schon kennen. Ich

todlicher Schuss traf. Der 20 Jahre alte | halte es so, dass ich viele meiner Erklarungen aus dem
Beduine wurde in die Brust getroffen und war jeweiligen Umfeld meiner Zuhorer entlehne.

sofort tot. Stunden spdter fanden Polizeibe-
amte im nordwestagyptischen Bezirk Marsa
Matruch den Tater: Es war eines der Schafe.
Das Tier hatte gegen das Gewehr Fadls
getreten, worauf sich ein Schuss loste. (ap)

Einen inhaltlich gleichen Vortrag gestalte ich vor
Vertretern der Automobilbranche mit anderen Beispielen
als vor Fachleuten aus der Telekommunikation oder dem
Kollegium einer Hochschule.

7. Gleichnisse, Vergleiche und Parabeln

Sinn eines Gleichnisses ist es, einen komplizierten Vorgang in eine Geschichte zu verpacken, um diese zur Er-
klarung heranzuziehen. Ein Gleichnis spricht das bildhafte Vorstellungsvermégen der Menschen viel besser
an, als es Erkldarungen ,,normalerweise” tun wirden. Ein Beispiel fur ein Gleichnis, das ich zuweilen benutze,
wenn mich Kunden danach fragen, weshalb Trainer scheinbar so hohe Preise nehmen:

Der Preis der Ubung

Der Kaiser von China, ein anerkannter Freund des Hahnenkampfes, bat Chi Ling, einen grof3en Maler, der
sich auf das Malen von Héhnen spezialisiert hatte, ihm einen prachtigen Kampfthahn zu malen. Chi Ling bat
darum, sogleich seinen Lohn zu erhalten, und der Kaiser (bergab ihm einen Beutel mit 20 Goldmdinzen.
. Wann wird das Bild fertig sein?”, fragte der Kaiser. ,Sobald ich eine Inspiration hatte!”, antwortete Chi
Ling und ging nach Hause. Als nach langen Wochen des Wartens der Kaiser seine Wesire ausschickte, um zu
fragen, wie weit Chi Ling mit dem Bijld sei, bekamen sie als Antwort. , Ich hatte noch keine Inspiration!”
Nach weiteren Wochen wurde der Kaiser zornig und befahl, Chi Ling in den Palast zu bringen. ,, Wie weit ist
mein Bild?”, fragte der Kaiser zornig. ,, Warte einen Moment”, entgegnete Chi Ling ruhig, packte seine Pin-
sel und seine Farbe aus und malte in weniger als 10 Minuten einen prachtigen Kampfthahn. Der Kaiser war
begeistert und zornig zugleich. ,, So lange lieBest du mich warten. 20 Goldstiicke gab ich dir fir weniger als
10 Minuten Arbeit. Das ist Betrug!” ,, Die Inspiration bekam ich erst durch deine Wut”, sagte Chi Ling, , und
bezahlt hast du nicht die 10 Minuten Arbeit, sondern die 30 Jahre taglicher Ubung!”

Wie beim Gleichnis verlassen Sie auch beim Vergleich die eigentliche Sachebene, um auf einem anderen Ge-
biet zu ,wildern”. So werden zwei Bereiche miteinander verschmolzen, die Zuh&rer mussen Gedanken,
Assoziationen und Emotionen aus dem einen Bereich in den anderen Ubertragen. Ein Beispiel dazu: ,Was
hat ein Ganseblimchen mit unserer neuen Software zu tun? — Nichts, aber nur auf den ersten Blick. Beim
genaueren Hinsehen aber zeigt sich, dass dieses scheinbar so unbedeutende Softwarepaket sich wie ein
Ganseblimchen ausgebreitet hat.”

Eine Parabel ist ein starker ausgefuhrter Vergleich. Eine Parabel, die ich gerne benutze, bevor ich Menschen
ein Feedback gebe, mochte ich lhnen jetzt noch erzdhlen. Aufgeschrieben hat sie Dr. Nossrat Peseschkian in
seinem Buch ,Der Kaufmann und der Papagei”:

.Ich brauche Geld, kannst Du mir hundert Mark borgen?”, fragt ein Mann seinen Freund. ,Ich habe das
Geld, aber ich gebe es dir nicht. Sei mir dankbar!“ Argerlich fuhr der Freund auf: ,Dass du das Geld hast
und es mir nicht geben willst, kann ich zur Not noch verstehen. Aber dass ich dir dafir noch dankbar sein
soll, ist nicht nur unversténdlich, sondern eine Unverschdmtheit.” ,Lieber Freund”, antwortete der andere,
. au hast mich um Geld gebeten. Ich hdtte sagen kénnen, komm morgen. Morgen hdtte ich gesagt, das tut
mir aber leid, ich kann es dir heute noch nicht geben, komm doch ldbermorgen. Wenn du dann zu mir
gekommen wadrest, hétte ich gesagt, komm doch am Ende der Woche. So hétte ich dich hinhalten kénnen,
bis an das Ende der Tage, oder wenigstens so lange, bis dir irgendein anderer das Geld gegeben hétte. Aber
den héttest du gar nicht gefunden, da du immer damit beschéftigt gewesen warest, zu mir zu kommen, und
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du immer auf mein Geld gerechnet hdttest. So sage ich dir aber ehrlich, dass ich dir das Geld nicht gebe. Du
kannst es also irgenawo anders versuchen und dort dein Gliick machen. Sei mir also dankbar. ”

8. Das ,innere Ja”

Sorgen Sie daflr, dass lhre Zuhoérer immer wieder innerlich ,Ja” zu dem sagen kénnen, was Sie vortragen
(dabei helfen auch die Pausen, denn Pausen geben den Zuhérern Zeit, ein ,inneres Ja“ aufzubauen).
Verzichten Sie in lhrem Vortrag auf grobe Pauschalierungen und auf nicht Uberprifbare Behauptungen und
ricken Sie verstandliche und klar formulierte Tatsachen ebenso in den Vordergrund wie anschauliche Bei-
spiele. Das ,innere Ja” verhilft lhnen zum Erfolg und den Zuhérern zur Zufriedenheit. Ein ,inneres Nein”
hervorzurufen, kann ebenfalls ein Stilelement sein, das es aber zu beherrschen gilt. Die Provokation, die zum
inneren Widerspruch fuhrt und Spannung bewirkt, will gekonnt eingesetzt werden. Erfolgreich sind Sie,
wenn die Zuhorer im Verlauf des Vortrages zu Uberlegen beginnen, ob in Ihren Behauptungen und
Aussagen nicht doch ein Kérnchen Wahrheit enthalten ist und sogar beginnen, lhren provokanten Thesen zu
folgen. Normalerweise fihrt das ,innere Nein” im Publikum jedoch zu einer (An-)Spannung und, wenn es
gehauft vorkommt, eher dazu, dass Sie und Ihr Vortrag abgelehnt werden.

9. Mit Humor wiirzen

Leider kommt Humor in den allermeisten Reden so gut wie Uberhaupt nicht vor. Woran mag das liegen? Ist
Humor nicht mehr ,,in”? Ich meine: keineswegs. Ich bewerte Humor in der Rhetorik sehr hoch. Gut, Humor
kann Argumente nicht ersetzen und es besteht die Gefahr mit zuviel , Witzeleien” zum , Witzbold" zu wer-
den. Doch Humor fugt einem Vortrag etwas Menschliches hinzu, was fir den Erfolg wichtiger sein kann als
ein guter Gedanke:

Humor baut Spannungen ab und Uberwindet Ablehnung.
Humor beeinflusst das Denken und die Grundhaltung der Zuhorer.

Humor signalisiert Uberblick, Distanz und Gelassenheit, also das Gegenteil von Enge und
Verbissenheit. Wer gelassen ist, tut kund, er habe noch Pfeile im Kécher.

Humor ist augenzwinkernde Bereitschaft zum Lachen, Einverstandnis zum Mitlachen. Humor schafft
Gemeinschaft und Wir-Geflhl, sozusagen eine Komplizenschaft des Redners mit seinem Publikum.

Wer im rechten Augenblick Humor beweist, kann vieles bewirken. Fast alle Menschen lachen gerne,
sind dankbar, wenn sie einen Grund zum Lachen (oder Schmunzeln) haben. Wer lacht, fihlt sich
wohl. Und wer andere zum Lachen bringt, wird als Glucksbringer sympathisch.

Humor ist die AuBerung eines Menschen, der sich dem Gegenstand seines Interesses liebevoll
nahert, mit Sinn fir menschliche Schwachen und Eitelkeiten. Nicht umsonst hei3t es: ,Der Humor ist
keine Gabe des Geistes, er ist eine Gabe des Herzens"” (so der Schriftsteller Ludwig Borne).

Humor und Witz haben das gewisse Etwas, das auch eine kleine Rede zu einem groBen Ereignis machen
kann. Doch gibt es durchaus Unterschiede. Der Witz oder das Witzige beschreibt in wenigen Worten eine
Uberraschende Situation. Kurz, knapp, die Zuhorer lachen entspannt. Witz (das aus dem Mittelhochdeut-
schen kommt und zurtickzufthren ist auf ,witze” = Wissen, Verstand, Klugheit, heute noch im Mutterwitz
enthalten) eignet sich besonders fir Aufmacher oder wenn es darum geht, Schlagfertigkeit an den Tag zu
legen — was ich in Kapitel 8 noch naher belegen werde. Witz ist Anspannung. Witz verlangt Aufmerksam-
keit. Er fuhrt zu Pointen, zu Uberraschungen, ist quasi dramatisches Theater in Kleinkunstformat. Humor da-
gegen ist Entspannung. Er lebt aus der Erfahrung und der Akzeptanz des Widerspriichlichen in der Welt, aus
der Paradoxie, deren Gegensadtze und Ungereimtheiten er mit verstandnisvoller Nachsicht ertraglich macht.
Humor will nicht triumphieren, will niemanden vernichten. Er ,droht” mit der Fliegenklatsche und Narren-
pritsche, aber er 13sst leben. Er treibt Gegensatzliches nicht auseinander, sondern sucht zu verstehen. Humor
ist nachsichtig. Beachten Sie Folgendes dabei:
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Analysieren Sie die Redesituation. Humor passt bei fast allen Redeanlassen. Selbst im Trauerfall ist er
nicht vollig verfehlt. Sie massen allerdings feinfihlig die Erwartungen der Zuhdérer abschatzen.

Durchdenken Sie das Thema genau.

Formulieren Sie den ,,humorigen” Text prazise.

Tragen Sie locker und entspannt vor.

Lachen Sie keinesfalls selber, bestenfalls ein Schmunzeln ist , erlaubt”.

Machen Sie kleine Kunstpausen, um den , Groschen” fallen zu lassen.

Echter Humor kommt von Herzen und ist niemals verletzend. Falscher Humor dagegen schieBt Gber das Ziel
hinaus, wobei ich unter ,schlechtem” Humor diejenige Spielart verstehe, die verletzt und auf Kosten ande-
rer, zumeist Minderheiten, geht. Deshalb Vorsicht vor den unangenehmen Formen des Humors, die sich aber
leider immer groBerer Beliebtheit erfreuen, némlich ,Zynismus”, ,Sarkasmus”, ,Sexismus” und ,Rassis-
mus”! Natlrlich: Humor ist nicht erlernbar; und wenn ein von Natur aus ,,unhumoriger” Redner unter allen
Umstanden versucht, humorvoll zu sein, verliert er an authentischer Uberzeugungskraft, und die Glaubwiir-
digkeit leidet. Wer aber etwas fir seine ,,Humorfahigkeit” tun méchte, dem sei empfohlen:

Lesen Sie einige Blcher beriihmter Humoristen, ob das nun Heinz Ehrhardt, Karl Valentin, Christian
Morgenstern oder Kurt Tucholsky ist. Sicher finden Sie etwas, was lhrem Geschmack entspricht.

Halten Sie beim Lesen, beim Fernsehen und in Gesprachen die Ohren auf und achten Sie auf Zitate,
Wortspiele, paradoxe Formulierungen und Ereignisse, mit denen Sie Ihrer Rede eine Prise Humor
geben konnen. Ich freue mich immer wieder, wenn meine Seminarteilnehmer mir neue intelligente
Wortspiele liefern, die ich in meine Reden einbauen kann. So sagte kirzlich ein Manager, nachdem
er sich im Video gesehen hatte: ,,Was, das bin doch nicht ich! Eigentlich bin ich ein ganz anderer,
aber ich komme sehr selten dazu!” Und ein anderer Seminarteilnehmer meinte einmal: ,,Und nun
stell dir einmal vor, du héltst eine Rede --- und alles geht gut!”

10. Bedurfnisse ansprechen

Argumentieren Sie bedurfnis- und nutzenorientiert. Beachten Sie dabei die Interessen und Wunsche Ihrer
Zielgruppe mehr als lhr eigenes Wissen, achten Sie aber darauf, sich nicht in Details zu verlieren. Zeigen Sie
die Vorteile und den Nutzen lhrer Lésungen auf, damit lhre Zuhérer erkennen, was sie davon haben, wenn
sie sich Ihnen oder lhrer Meinung anschlieBen. Natdrlich missen Sie an dieser Stelle aufpassen, nicht den
Eindruck der Manipulation zu erwecken. Eine Mdglichkeit, dagegen gefeit zu sein, ist die wertorientierte
Argumentation — mehr dazu erfahren Sie im nachsten Kapitel.

Als rhetorisches Stilmittel kénnen Sie den Dialogismus einsetzen, den fingierten Dialog mit dem Publikum.
Der Dialogismus dient nicht nur der Verlebendigung des Vortrages, indem Sie die direkte Rede einsetzen,
sondern integriert die Zuhorer in lhre Rede: , Vielleicht fragen Sie sich nun, meine verehrten Damen und Her-
ren: Welchen Nutzen haben denn nun diese Ausfiihrungen fir mich?’ Nun, diese Frage mochte ich Ihnen
gerne beantworten ..."

11. Blickkontakt halten

Mit dem Blickkontakt zu den Zuhérern erreichen Sie zweierlei: Erstens kénnen Sie die Wirkung Ihrer Worte
Uberprifen; achten Sie dabei auch auf die kérpersprachlichen Signale lhrer ,stummen Gesprachspartner”!
Zweitens sind die Zuhorer aufmerksamer, wenn sie angeschaut werden, denn sie merken, dass es lhnen um
lhr Publikum geht, Sie nicht nur ein Redeprogramm herunterspulen — Augen aufs Manuskript und durch —,
sondern den Kontakt zum Auditorium suchen. Verzichten Sie deshalb insbesondere in Redepausen darauf,
lhre Unterlagen zu sortieren. Nutzen Sie die Redepause, um Blickkontakt mit lhren Zuhérern aufzunehmen!
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12. Angemessene Mimik

Lacheln ist noch immer die einfachste Methode, anderen Menschen die Zdhne zu zeigen, so der Rhetoriktrai-
ner Peter Ebeling. Geben Sie aber Acht, dass Ihr Lacheln nicht als Mittel zur Manipulation missverstanden
wird. Ihr Mienenspiel sollte der Situation angemessen sein. Lacheln Sie nicht nach einer ernsthaften AuBe-
rung, legen Sie keine Trauermiene auf, wenn Sie etwas Positives zu sagen haben. Bedenken Sie: Ihr Mienen-
spiel ist ein Teil Ihrer Glaubwirdigkeit und wird von den Zuhérern mindestens ebenso stark registriert wie
das, was Sie sagen (hier gilt abgewandelt: Ihr Bild sagt mehr als tausend Worte).

13. Wortspielereien und weitere Redefiguren

In so gut wie jedem Rhetorikbuch finden Sie ausfihrliche Darstellungen zu den rhetorischen Redefiguren.
Auch ich habe lhnen bereits einige genannt und mdchte mich im Folgenden darauf beschranken, einige Re-
defiguren darzustellen, die ich selbst gerne in meinen Reden verwende — und zwar als Zwischenreize, die
dem Spannungssaufbau der Rede und der Spannungserhaltung dienen. Denn die Gefahr, dass eine Rede un-
ter der Last der rhetorischen Stilmittel zusammenbricht, an Wirkung verliert und die Authentizitdt des Red-
ners in Mitleidenschaft gezogen wird, ist zu groB, als dass ich hier zu ausfuhrlich werden méchte. Betrachten
Sie die Redefiguren vor allem als das ,Salz in der Suppe” — also als eine Zutat, welche nicht Gbertrieben ver-
wendet werden darf, will man nicht das MenU insgesamt ungenieBbar machen.

Hohepunkte einer Rede kénnen Wortspiele sein. Sie erregen in besonderer Weise die Aufmerksamkeit der
Zuhorer, zudem erhohen sie die Eindringlichkeit der Aussage. Ein Meister der Wortspielerei war der Humorist
Heinz Ehrhardt (1909-1979). Ein von ihm stammendes Wortspiel nutze ich zuweilen in Situationen, in denen
ich als Redner einen , Verhaspler” ,entpeinliche”. Ehrhard sagte: ,Ja, ja, ja, die Worte fallen mir leicht aus
dem Gehege meiner Zdhne, was immer noch besser ist, als wenn mir das Gehege meiner Zdhne ins Wort
fallt!”

Vorsicht vor abgegriffenen oder aus dem Jugendfernsehen entliehenen, gerade zwar aktuellen, aber nichts-
sagenden Wortspielereien. Fur besser halte ich es, neue, eigene zu erfinden. Bei der Suche nach geeigneten
Wortspielen sollten Sie bedenken, dass sich gerade durch die Zusammenstellung von gleichlautenden oder
ahnlichen Woértern, die aber eine unterschiedliche, ja oft gegensatzliche Bedeutung aufweisen, rhetorische
Funken schlagen lassen. In einer Rede einer leicht aufgebrachten FUhrungskraft horte ich einmal: ,So darf
behauptet werden, dass die Abteilung zu einer Raubteilung geworden ist, seitdem der neue Abteilungsleiter
sein Amt Ubernommen hat.”

Eine schdne Redefigur ist die Anspielung: Ein Sachverhalt oder eine Idee wird nur gestreift, nicht deutlich
ausformuliert. , Der Geschaftsbericht erinnert mich an die Auswirkungen des 30-jdhrigen Krieges” — damit
weckt der Redner bestimmte Assoziationen beim Zuhorer, ohne dass er genauer auf den Bezug zwischen
Bild und Sachverhalt eingehen muss. Oder der Redner weist darauf hin, dass er im Verlauf der Rede noch
einmal naher auf ein Detail zu sprechen kommt: ,Ich werde Ihnen an anderer Stelle noch ausfthrlich dar-
stellen, wie diese neue Erfolgsmethode in Ihrem Berufsalltag konkret eingesetzt werden kann.” Mit diesem
Zwischenreiz erhéhen Sie die Spannung und wecken eine Erwartungshaltung, die das Publikum aufmerken
lasst. Sie dirfen dann allerdings auch nicht vergessen, diesen Reiz aufzulésen und tatsachlich auf den Sach-
verhalt zu einem spateren Zeitpunkt einzugehen.

Um das Publikum zu ,, wecken”, seine Aufmerksamkeit aufs Neue zu beleben, es vielleicht sogar zum Nach-
denken anzuregen, setze ich gerne den Zwischenreiz , Ubertreibung” ein. Ich schieBe dann tber mein Ziel
hinaus und betatige mich als , Ubertreibungskiinstler”: ,Wenn es uns nicht gelingt, das Produkt am Markt
durchzusetzen, laufen wir Gefahr, uns schneller, als wir denken, auf dem Insolvenz-Friedhof wiederzufin-
den.” Verstdrken kann man diese Figur durch die , Wiederholung”. Wérter, Satzteile oder ganze Satze wer-
den direkt hintereinander — , Eine Steigerung des Gewinns um 5, ich wiederhole: um 5 Prozent ...” — oder an
mehreren Stellen der Rede wiederholt, um die Eindringlichkeit zu steigern und die Bedeutung der Redepas-
sage herauszustellen.
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In die entgegengesetzte Richtung wirkt die , Worteinsparung”. Die Satze werden grammatikalisch verkirzt,
das Unwichtige weggelassen, Konzentration auf das Wesentliche ist angesagt: ,2000: Produkteinfihrung —
2002: Produktfuhrerschaft, meine Damen und Herren!”

4.4 Der Schluss der Rede — das ,i-Tupfelchen”

.Sehr geehrte Damen und Herren, ich bedanke mich fir Ihre Aufmerksamkeit und winsche lhnen eine gute
Heimfahrt.” So enden viele Reden — leider. Denn naturlich ist es gerade der Schluss, der dem Publikum im
Gedachtnis haften bleibt. Und darum sollte er nicht aus einer hoflichen Schlussfloskel bestehen. Es sind die
Dichter und Schriftsteller, von denen Sie hier einiges lernen kénnen. Wer erinnert sich zum Beispiel — aus sei-
ner Schulzeit — nicht an die spektakuldren Schlisse der Dramen Friedrich von Schillers oder der Erzahlungen
und Romane Thomas Manns? Auch die ,,Modernen” haben sich da etwas abgeschaut, etwa die Harry-Pot-
ter-Autorin Joanne K. Rowling. , Die wissen ja nicht, dass wir zu Hause nicht zaubern dirfen. Ich werde die-
sen Sommer viel SpaB haben mit Dudley ...", meint Harry Potter am Schluss des ersten Teils ,Harry Potter
und der Stein der Weisen”. Und der Leser sieht schon gendsslich, wie Harry seinen ,,Muggel-Stiefbruder”
Dudley kraftig piesacken wird, die Phantasiereise ist mit der Lektire des Buches nicht abgeschlossen.

Uberlegen Sie also bitte ganz genau: , Was sollen die Zuhérer auf jeden Fall mit nach Hause nehmen?” Um
diese Botschaft oder Aussage im Gedéachtnis lhrer Zuhérer zu verankern, kénnen Sie

das Summary oder die Zusammenfassung vor dem Schluss nutzen.
Dieser Reiz, der sich immer an den Verstand wendet, wird erganzt durch

den Schlussreiz, der die Emotionen der Zuhd&rer anspricht.

Der Schlussreiz: Das kann eine Aufforderung, eine Bitte, eine Warnung oder ein Appell sein. Sie kénnen die
Zuhorer noch einmal direkt und personlich ansprechen, Sie kénnen sich selbst — nach dem Motto: ,,Mir war
heute wichtig, lhnen ...” —ins Spiel bringen, Sie kénnen an ein aktuelles Thema anknipfen. Sie kénnen ei-
nen Ausblick geben, ein motivierendes Zitat oder eine Sentenz verwenden — Mdglichkeiten, den Redeschluss
attraktiv zu gestalten, gibt es viele. Wichtig ist: Spielen Sie bei der Formulierung des Redeschlusses noch ein-
mal auf der Klaviatur lhres sprachlichen Geschicks, und investieren Sie Zeit, Kreativitat und Gedanken-
schmalz.

Uberlegen Sie zudem, welche der bisher genannten ,Reize” Sie fur den Redeschluss nutzen kénnen. Denn
die Tipps fur den Aufmacher und die Zwischenreize lassen sich oft genug auch an anderen Stellen nutzbar
machen, um die Attraktivitat der Rede zu erhéhen. Ich verzichte Gbrigens darauf, mich am Schluss einer
Rede ,fiur die Aufmerksamkeit” zu bedanken — es sei denn, ich war so grottenschlecht, dass ich dafir
dankbar sein muss, wenn das Publikum da geblieben ist. Ich bedanke mich fir den Applaus, wenn es
welchen gibt, oder fur die ,Zeit, die ich mit Ihnen verbringen durfte”. Am Ende aber steht der Schlussreiz!
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Zusammenfassung

lhre Rede muss spannend wie ein Krimi sein. Dies gelingt, wenn Sie bei der Konzeption einige
dramaturgische Regeln beachten und so Ihrer Rede einen Spannungsbogen geben, durch
den Ihr Publikum in Atem gehalten wird.

Machen Sie es Inrem Publikum so leicht wie méglich, Ihrer Rede aufmerksam zu folgen.
In Anlehnung an einen Satz des argentinischen Dichters Jorge Luis Borges behaupte ich:
Wenn wir etwas mit Mlhe horen, so ist der Redner gescheitert.”

Leiten Sie Ihre Rede mit einem ,, Aufmacher” ein, setzen Sie zum Schluss einen Akzent, der den
Zuhorern Uber die Redezeit hinaus in Erinnerung bleibt und arbeiten Sie — wo immer mdglich
und sinnvoll — mit Zwischenreizen. Bei der Vorbereitung der Rede investieren Sie méglichst viel
.Gedankenschmalz”, Kreativitat und Zeit, wenn es um die Arbeit an den Passagen ,Redebeginn’
und , Redeschluss” geht.

I

Verwenden Sie eine bildhafte und saftige Sprache.
Redefiguren verleihen Ihrer Rede die richtige Wrze.

Setzen Sie die genannten Reize, Stilmittel und Redefiguren aber nicht Ubertrieben ein.
Eine Rede lebt von der Abwechslung, und ein Vortrag, der dem Publikum permanent
Adrenalinschiibe versetzt, droht zu kollabieren.

49 lubbers



5. Den roten Faden spinnen

Ziel einer Rede sollte immer sein, die Erwartungen des Publikums in den Mittelpunkt zu stellen. Sie sollte des-
halb strikt auf dessen Bedurfnisse und Erwartungen abgestimmt sein. Zwar kénnen Sie nun sagen: 100
Zuhorer, das bedeutet 100 verschiedene Erwartungshaltungen, das hei3t 100 verschiedene Wiinsche, Ziel-
setzungen, Motive. Trotzdem behaupte ich: Jeder Zuhorer stellt mindestens zwei grundsatzliche Erwartun-
gen an eine Rede - sie soll ihn bereichern, fir ihn also irgendeinen Wert oder Nutzen bereithalten, und klar
und stringent aufgebaut sein, so dass man dem Argumentationsgang leicht folgen kann. Sie erflllen diese
Erwartungen, indem sie wertorientiert argumentieren und die Fiinf-Satz-Technik nutzen, um in lhre Rede ei-
nen roten Faden einzuweben.

5.1 Wertorientiert argumentieren

Rhetorik ist die Kunst, Menschen zum Zuhéren zu bewegen! Menschen, die einen Vortrag héren, wollen
spater etwas mit nach Hause nehmen. Etwas, was sie neu gelernt haben, etwas, das sie ,bereichert”. Das
kédnnen neue Kenntnisse sein — oder neue Erkenntnisse. Etwas zum Nachdenken oder zum Mitreden — oder
etwas, das sie verwenden kdénnen, um ihr Leben zu bereichern oder ihren Berufsalltag leichter zu
bewaltigen. Wenn es der Redner schafft, so zu sprechen, dass die Zuhoérer in dem, was er sagt, einen Wert
fur sich selbst erkennen kénnen, dann werden sie auch zuhéren, ihm zustimmen, mit einem ,inneren Ja"
auf seine Worte reagieren. Es liegt in der Verantwortung des Redners, ,wertorientiert” zu argumentieren, in
seiner Rede dem Publikum also einen Wert oder gar Werte zu prasentieren, die den Zuhoérern einen
konkreten Nutzen bringen. Um , wertorientiert” argumentieren zu kénnen, muss der Redner entweder Gber
Kenntnisse der Bedurfnisse der Zuhorer verfigen oder diese Bedrfnisse hervorrufen kénnen. Tun wir
einfach einmal so, als sei das, was ich jetzt behaupte, ,wahr”:

Ein Zuhorer kann die Redeinhalte nur dann verstehen und nachvollziehen, wenn das,
was ein Redner ihm vermittelt, ihm vorher bereits bekannt ist.

Alles, was der Mensch tut, unternimmt er vor allem aus rein emotionalen Gesichtspunkten.

Kein Gedanke eines Redners ist flr das Publikum so einleuchtend, dass es genau weibB,
was der Redner ausdriicken will und welchen Wert er seinen Gedanken beimisst.

Merke:

Nichts in Ihrer Rede spricht fir sich selbst — keine Tatsache, keine Zahl, kein Name, kein Faktum,
kein Zitat. FUr alles, was Sie sagen, mUssen Sie werben und argumentieren, indem Sie die Fakten
ausdeuten, in Zusammenhange stellen und sagen, welche Folgerungen Sie aus dem Ist-Zustand der
von Ihnen wahrgenommenen Realitat mit Blick auf die Gestaltung der Zukunft ziehen.

Nun wird der eine oder andere von lhnen einwenden, dass es nahezu unmaoglich sei, vor einem Publikum
wertorientiert zu argumentieren, setzt sich das Auditorium doch in aller Regel aus Individuen zusammen, die
verschiedene Erwartungshaltungen, Ziele und Wunsche reprasentieren. Ich sage lhnen: , Sie haben Recht —
und die Sache verhalt sich noch komplizierter.” Denn jede Rede, jede Argumentation und damit auch jede
wertorientierte Argumentation stehen

in einem personenspezifischen Kontext und

in einem situationsspezifischen Kontext.

Aber — frei nach Schiller — es wachst der Redner mit seinen gréBeren Zwecken!

Was das genau bedeutet, mdchte ich Ihnen an einem Beispiel verdeutlichen. Stellen Sie sich bitte vor, in ei-
nem Unternehmen sind sieben Projektmanager an einem Projekt beteiligt. Jeder Projektmanager verdient 50
Euro pro Stunde; das macht 350 Euro pro Stunde und 2.800 Euro am Tag, also 14.000 Euro in der Woche.
Da die meisten Projekte langer als eine Woche dauern, kénnen Sie sich vorstellen, dass ein hibsches SUmm-
chen zusammenkommt. Das Problem nun: Die Projektmanager reden — aus welchen Grinden auch immer —
vollkommen aneinander vorbei, die Kommunikation klappt Gberhaupt nicht, das Projekt stagniert und droht
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zu scheitern. Die Losung, die ich dem Unternehmen vorschlage: ein Kommunikationstraining fur die sieben
Projektmanager, das eine Woche dauert und 7.500 Euro kostet. Ich beschreibe den Verantwortlichen im Un-
ternehmen also mein Kommunikationstraining, erldutere den konkreten Trainingsprozess, die Zielsetzung,
die voraussichtlichen Ergebnisse. Natlrlich: Helles Entsetzen: ,Warum sollen wir weitere 7.500 Euro investie-
ren, das Projekt kostet sowieso schon so viel Geld!” Das Kommunikationstraining wird also nicht gebucht. —
Seien Sie versichert, dass ich dieses Beispiel zwar im Detail erfinde, es sich aber in deutschen Unternehmen
Tag fur Tag so und nicht anders verhalt!

Was ich bei meiner Vorgehensweise in diesem Beispiel nicht berlcksichtigt habe: die wertorientierte Argu-
mentation. Das Kommunikationstraining kann noch so fantastisch sein — um es zu ,verkaufen”, muss ich
den Beteiligten den Wert des Trainings fur sie selbst und das Unternehmen aufzeigen und dabei die spezifi-
sche Situation des Unternehmens und die Belange der einzelnen Betroffenen bedenken. Konkret meine ich
damit: Ich baue in meine Argumentationskette vor allem die konkrete Wertsteigerung ein, die das Kommu-
nikationstraining mit sich bringt: Die Investition von 7.500 Euro rentiert sich schnell, wenn ich schlUssig auf-
zeigen kann, dass das Unternehmen 14.000 Euro ,in den Sand setzt”, wenn es die Kommunikation zwi-
schen den Projektmanagern nicht verbessert — und zwar pro Woche! Das eingesparte Geld kann das Unter-
nehmen an anderer Stelle gewinnbringend einsetzen. Letztendlich ,spart” es viel Geld. In meiner weiteren
Argumentation gehe ich dann personenspezifisch vor:

Dem Entscheidungstrdger im Unternehmen zeige ich auf, dass der Wert des Trainings fur ihn darin
besteht, sein Budget auf lange Sicht gesehen zu entlasten und das wichtige Projekt erfolgreich
durchzufthren, wenn denn die Kommunikation zwischen den Projektmanagern erst einmal
funktioniert.

Die Projektmanager Uberzeuge ich mit dem Argument, dass ihre Arbeit effizienter, effektiver und
damit auch far sie befriedigender verlauft.

Die Mitarbeiter und den Personalchef Gberzeuge ich mit dem Argument, dass durch die
TrainingsmaBnahme das Betriebsklima verbessert wird, weil positive Veranderungen auch
auf der Beziehungsebene erreicht werden.

Den Betriebsrat spreche ich mit dem Argument an, um so Arbeitsplatze sichern zu kénnen.

Ich mache also alle Betroffenen zu Beteiligten und lasse sie erkennen: Das Kommunikationstraining hat fir
jeden Einzelnen und das Unternehmen insgesamt einen konkreten Wert. Jedes Argument ist so aufgebaut,
dass auf Seiten der Beteiligten ein ,inneres Ja” entsteht. ,Das ist ja Manipulation”, mdgen Sie sagen.
Stimmt. Aber wir manipulieren standig, wenn wir Menschen Uberzeugen wollen. In dem dargestellten Bei-
spiel beziehe ich die individuelle Situation der beteiligten Personen ein und bertcksichtige strikt den Kontext,
in dem mein Angebot, das Training, steht. Diese Technik méchte ich mit einem anderen Beispiel verdeutli-
chen. Stellen Sie sich vor, jemand mochte Ihnen eine Flasche Mineralwasser fiir 250 Euro verkaufen. Er ver-
bindet diesen hohen Preis mit der Behauptung, die Flasche Mineralwasser wiirde Ihnen gleich das Leben ret-
ten. Er benutzt folgende Argumente:

die Flasche ist aus Glas,
hat einen Drehverschluss,
das Wasser ist natriumarm und

hat wenig Kohlensaure.

Wirden Sie die 250 Euro fir die Flasche Mineralwasser ausgeben? Vielleicht halten Sie das Argument, das
Wasser kénne Ihnen das Leben retten, fir baren Unfug? Vermutlich kénnten Sie mit Ihrem Geld etwas
Besseres anfangen, denn es besteht bei Ihnen kein Beddirfnis, das dem Wasser einen Wert von 250 Euro ge-
ben kénnte. Ich vermute, dass Sie unter diesen Umstanden auf keinen Fall bereit wéaren, diese Summe zu in-
vestieren, um die Flasche Mineralwasser zu erwerben.
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Nun stellen Sie sich bitte folgende Situation vor (hoffentlich geraten Sie nicht wirklich einmal in eine solche
Lage!): Sie sind auf einem anstrengenden Marsch durch die Wste, Ihnen ist das Wasser ausgegangen. Sie
leiden entsetzlichen Durst. Da kommt eine Karawane vorbei und ein Nomade bietet Ihnen eine Flasche Mine-
ralwasser an. Preis: 250 Euro. Sie wissen, ohne das Wasser kdnnten Sie nicht tberleben — ist |hnen der Preis
noch immer zu hoch? Wie entscheiden Sie sich jetzt? Vermutlich wirden Sie auf die Argumente, die Flasche
sei aus Glas, habe einen Drehverschluss und das Wasser sei natriumarm und habe wenig Kohlensaure, nicht
einmal hoéren.

Der Unterschied zur ersten Situation besteht darin, dass Sie dieses Mal ein wichtiges Bedurfnis haben (ndm-
lich zu Uberleben). Und dieses Bedurfnis verleiht dem Wasser einen immens hohen Wert, fir den Sie bereit
sind, einen ebenso immens hohen Preis zu bezahlen. Entscheidend sind also nicht mehr die Fakten, die
Merkmale der Flasche, auch nicht die besonderen Vorteile, die lhnen die Flasche bietet, sondern ein Nutzen
und Wert, der lhnen in dieser konkreten Situation durch die Flasche geboten wird.

Und nun stellen Sie sich vor, Sie hatten diese Situation in der Wiste Uberlebt. Die leere Mineralwasserflasche
haben Sie als Erinnerung mit heimgenommen. Zu Hause zeigen Sie die leere Flasche und erklaren Angehori-
gen und Freunden, dass diese Flasche lhnen das Leben gerettet hat — ohne die ndheren Umstande zu erldu-
tern. Was glauben Sie, wirden die Zuhérer wohl denken?

Das Prinzip der wertorientierten Argumentation umfasst also immer drei Aspekte:

1. den Fakt oder das Merkmal: Bei der wertorientierten Argumentation mussen Sie genau den Fakt
oder das Merkmal beschreiben und genau erklaren, um was es sich handelt. Im Mittelpunkt stehen
die duBeren Merkmale und Eigenschaften — in unseren Beispielen sind es die Flasche mit dem Mine-
ralwasser und das Kommunikationstraining.

2. den Vorteil — oder das Besondere: In unserem Beispiel beschreibe ich, was das Besondere an Flasche
und Mineralwasser ist. Die Flasche ist aus Glas, hat einen Drehverschluss und enthalt natriumarmes
Mineralwasser mit wenig Kohlensaure. Das Training verbessert die Kommunikation zwischen den
Projektleitern.

3. den Wert — auch Nutzen genannt: Der Wert der Flasche Mineralwasser resultiert aus der Moglich-
keit, Ihr Leben zu erhalten. In der Wiste ist dieser Wert sofort einsehbar, in unserem westeuropai-
schen Umfeld kann dieser Nutzen bei einem Preis von 250 Euro schon mal weniger wert sein. Den
Wert des Trainings habe ich Ihnen oben ausfihrlich beschrieben.

Den Wert eines Gegenstands beurteilen unterschiedliche Menschen unterschiedlich und sehr subjektiv. Die
Frage ist ndmlich nicht: ,Was ist es wert?”, sondern: ,,Was ist es mir wert?” Um zu verdeutlichen, wie dies
mit Hilfe der , wertorientierten Argumentation” funktioniert, benutze ich in meinen Trainings eine Transport-
rolle, in der ich vorbereitete Flipchart-Blatter und Pinnwand-Plakate transportiere. Dann erklare ich den Teil-
nehmern im ersten Schritt, dass diese Transportrolle ,, meine Spardose” sei und in dieser Spardose 20.000
Euro verborgen seien. Im zweiten Schritt erldutere ich, welches die wesentlichen , technischen Merkmale”
sind: Tragegurt, Deckel, 20 cm Durchmesser, Kunstlederbezug, Hartpappe, rund! Gewohnlich frage ich
dann, ob einer der Teilnehmer fur diese Rolle jetzt 300 Euro ausgeben wirde.

Ebenso gewdhnlich verneinen dies alle Teilnehmer. Also erklare ich im dritten Schritt, dass friher meine Pla-
kate sehr schnell zerknittert waren und ich viel Zeit aufgewendet habe, um sie fir jedes Training neu zu ges-
talten. Jetzt, da ich sie in der Rolle transportiere, kénne ich sie sehr oft benutzen. Die gewonnene Zeit kann
ich verkaufen, und wer meinen Tagessatz kennt ... Zum Schluss frage ich in die Runde: ,,Und nun stellen Sie
sich einmal vor, Sie waren wie ich Trainer. Wirden Sie nun 300 Euro fur solch eine Rolle ausgeben?”

Die meisten wurden!
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Die Nutzenkette — oder: Wertorientiert argumentieren

)
Fakt/ Baschraibt, was as ist, gibt Meine Transportrolle ist maine
Merkmal dan Dingan sinen Namen sopardose”

| Baschraibt, was a3 kann,
Vorteil/ e E Hartpappe, 20 cm Durch.messer, Dackel, ‘
il ; Tragegurts, Kunstifaserdbearzug, nau:
Besonderes funktlomgrt, was anders Deckelmit Schaumstoff |
odar nau ist /J
L
Nutzen/ Erklart den Zuhdrer._ Schitzt main wartvallas )
Wifas as mir badeutat Arbaitsmatarial, ich spare Zait, weil
Wert Wasas thm bringt, ich das Material mahrfach verweandan
Whasas ihm badauten karm.
kédnnta Diz gawornene Zait kann ich
undwas ar davon hat antwedar
A seerkaufen, dann bringt es mir Geld

smiit meinar Familiz varbringan odar
+flr mein Hobby nutzen

Wertorientierte Argumentation ist die Grundlage eines jeden Verkaufsgespréachs. Je mehr es mir gelingt,
dem Zuhorer zu vermitteln, welchen Wert meine Gedanken fur ihn haben, desto groBer sind die
Verkaufschancen. Dabei ist es gleichgultig, ob ich in der Wiste Mineralwasser verkaufe oder eine
Produktidee. Wichtig ist, dass der Empfanger fur sich den Wert erkennt. Und schlieBlich: Es ist gleich, in
welcher Reihenfolge Sie die drei Elemente ,Merkmal” — ,Besonderes” — ,Wert” benutzen. Wichtig ist nur,
dass alle drei Elemente in einer Argumentationsstruktur vorhanden sind. Die Abbildung oben verdeutlicht
das Prinzip der wertorientierten Argumentation nochmals an dem Beispiel meiner ,Spardose”.

5.2 Die FUnf-Satz-Technik

Die wertorientierte Argumentation bildet den , Uberbau” einer gelungenen Rede, die konkrete Technik, wie
Sie lhre Argumente zuhérerorientiert , riberbringen”, steht lhnen mit der Finf-Satz-Technik zur Verfligung.
Rhetorik ist die Kunst, Menschen zum Zuhéren zu bewegen — damit Menschen zuhdren, missen Sie als Red-
ner lhrer Rede einen roten Faden unterlegen, an dem sich die Teilnehmer beim Zuh&ren orientieren kénnen.
Im Folgenden mdchte ich Ihnen zeigen, wie Sie die Botschaft Ihrer Rede in wenigen logisch aufeinander ab-
gestimmten Satzen zusammenfassen konnen. Ich stlitze mich dabei auf Hellmut GeiBner, der als Begriinder
der ,Funf-Satz-Technik” gilt und sich intensiv mit der Frage beschaftigt hat, wie Aussagen durch einfache
Formulierungsgeriste eindringlich an den Empfanger Gbermittelt werden kénnen.

Gehen Sie bitte davon aus, Sie hatten fur lhre Rede nur funf Satze zur Verfligung, Ihre Botschaft zu formulie-
ren. Unmoglich? Keineswegs, wenn Sie:

bereit sind, zunachst einmal das Unwesentliche vom Wesentlichen zu trennen!

bereit sind, Ihre Gedanken wirklich zu konzentrieren und Ihre Zuhorer in den Mittelpunkt zu stellen!
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Die FUnf-Satz-Technik bietet Ihnen die Maoglichkeit, lhren roten Faden so zu spinnen und die
Aufmerksamkeit lhrer Zuhorer so zu leiten, dass Sie lhre Botschaft zielsicher ,auf den Punkt” bringen
kdnnen. Sie bietet zudem weitere Vorteile:

mit der FUnf-Satz-Technik vermeiden Sie unschéne Wiederholungen (Redundanzen) und

die Funf-Satz-Technik hilft Innen, Unscharfen in Ihrer Argumentation auf die Spur zu kommen
und sie von vornherein auszuschlieBen.

Wie der Name schon sagt, kommt es bei der Fiinf-Satz-Technik darauf an, funf Satze logisch anzuordnen
(oder besser: funf Argumentationsabschnitte; so kann ein ,Satz” aus mehreren Untersatzen bestehen). Der
erste der funf Satze dient dem Einstieg. In ihm erklaren Sie, um was es im Folgenden geht. In drei weiteren
Satzen (Satz zwei bis vier) kommen Sie durch die Techniken der Gegeniberstellung, der Ausklammerung,
der logischen Schlussfolgerung, der Wiedergabe der verschiedenen Argumente und so weiter zu einem
Ergebnis. Der funfte Satz schlieBlich formuliert dann die konkrete Folgerung, die Sie hinsichtlich der in Satz
eins genannten Situation ziehen.

Wie sich die flinf Satze zu einer schlissigen Argumentation anordnen lassen, zeigen lhnen die folgenden
sechs Beispielskizzen. Dabei habe ich aus der Vielzahl der theoretisch méglichen Anordnungen nur die aus-
gewahlt, die klar auf ein Ziel hinflhren. Der letzte Satz Gbernimmt dabei stets die Funktion der Botschaft.

Tipp:

Gestalten Sie Ihren Vortrag mit Hilfe der Flinf-Satz-Skizze zunachst grafisch. Mit Hilfe dieser Grafik
kénnen Sie besser als mit einer schriftlichen Vorbereitung erkennen, in welchen Beziehungen

die einzelnen Gedanken zueinander stehen.
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Beispiel 1: Aufsatzplan

Die generelle Botschaft lautet: ,Rhetoriktrainings sind niitzlich.” Diese Botschaft wird hier mit Hilfe des Auf-
satzplans gestUtzt. Dabei wird die einleitende These durch drei Argumente unterstitzt und in eine Folgerung
Uberflhrt, die die These bestatigt.

Aufsatzplan

Einleitende
These

Argument 1 Argument 2 Argument 3

Folgerung

Einleitende These — Hinflihrung

Ich habe ein Rhetoriktraining besucht. Mir ist es wichtig, meine Erfahrungen mitzuteilen und zu erldautern,
weshalb ich Rhetorik — die Kunst Menschen zum Zuhéren zu bewegen fur mich und meine Kollegen fur
wichtig halte.

Argument 1 — Vorbereitung
Eine gute Rede zu halten, setzt eine gute Vorbereitung voraus. Wie ich einen Vortrag ziel- und zielgruppen-
orientiert vorbereiten kann, das habe ich in dem Training gelernt, an dem ich teilgenommen habe.

Argument 2 — Einstellung

Um beim Publikum anzukommen, ist es ntzlich, eine konstruktive Einstellung zu mir, zum Publikum und zu
dem, was ich vortragen will, zu haben. Thema im Training war, wie ich meine Einstellung managen kann,
um die Zuh&rer zu begeistern.

Argument 3 — Stimme

Woussten Sie, dass die Wirkung meiner Satze davon abhangt, wie ich sie ausspreche? Das ist schon interes-
sant, wie derselbe Satz, unterschiedlich betont und ausgesprochen, eine ganz andere Bedeutung haben
kann. Das bewusste Umgehen mit meiner Stimme war ein Teil des Trainings, an dem ich teilgenommen
habe.

Ausleitung — Folgerung

Sie horen: Mir hat das Training viel gebracht - persénlich und beruflich! Die Menschen, mit denen ich es zu
tun habe, héren mir besser zu — und dadurch kann ich mehr bewirken. Das ist der Grund, weshalb ich
meine, Rhetorik ist eine der Schlisselqualifikationen zum Erfolg!

Botschaft an Controller

Mein Rhetoriktraining hat meiner Firma viele Vorteile gebracht. Ich brauche weniger Zeit, um meine Gedan-
ken zu richten, komme bei meinen Geschéaftspartnern besser an und verkaufe viel mehr als friher. Deshalb
bin ich sehr daflr, dass moglichst viele Menschen, die dhnliche Aufgaben erfullen wie ich, ebenfalls die
Chance erhalten, die Firma von solchen Trainings profitieren zu lassen.
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Beispiel 2: Kette

Bei der Kette stehen die einzelnen Argumente in streng chronologischer oder logischer Abfolge. Das Folge-
argument baut auf dem vorherigen Argument auf. Wichtig dabei ist, dass die Zuhérer dem vorherigen Argu-
ment zugestimmt haben (also mit einem ,,inneren Ja“)! Die Botschaft in der folgenden Argumentationskette
ist: ,Effiziente Kommunikation spart dem Unternehmen Geld!*”

Kette

Argument 1

Argument 2

Argument 3

Argument 4

Argument 5

Satz 1 - Training intensivieren
Kommunikation ist ein Wirtschaftsfaktor, der in unserem Unternehmen bislang
stark unterschatzt worden ist.

Satz 2 - Fachliche Qualifikation

Haben wir uns je Uberlegt, wie viel Zeit unsere Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter in Besprechungen sitzen und wie wenig bei den Besprechungen
herauskommt? Haben wir, aber wir haben uns nur geargert!

Satz 3 - Stress und seine Folgen

Haben wir die aus unserer Sicht nutzlose Besprechungszeit jemals mit den Ge-
haltern unserer Mitarbeiter multipliziert? Haben wir nicht, denn hatten wir es
getan, dann hatten uns unsere Controller sehr schnell die gelbe Karte gezeigt!

Satz 4 - Folge: leere Blicher

Nehmen wir einmal an, wir wirden tatsachlich die Zeit, die wir mit Rechtferti-
gungen und dem Suchen nach Schuldigen verbringen, in Euro umrechnen.
Wie hoch ware der Betrag? Eine Million, zehn Millionen?

Satz 5 — Lésung

Ich glaube, wir haben die tatsachliche betriebswirtschaftliche Bedeutung der
Kommunikation fir das Betriebsergebnis nicht nur unterschatzt. Deshalb pla-
diere ich dafur, hier zu investieren. Die Erfolge mégen etwas ldnger auf sich
warten lassen, sind dafur aber auch gréBer und dauerhaft!
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Beispiel 3: Dialektik

Das Wesen dieser Technik besteht darin, dass zwei gleichwertige, aber miteinander konkurrierende Stand-
punkte herausgearbeitet und gegenlbergestellt werden. Am Ende steht ein Kompromissvorschlag, der we-
sentliche Teile der beiden zunachst gegensatzlichen Standpunkte berdcksichtigt. In diesem Beispiel lautet die
Botschaft: ,Training gezielt durchfihren und die knappen Mittel schonen!”

Dialektik

Hinfahrung

These Gegenthese

Folgerung

Ausleitung

Hinfuhrung: Anstehende Entscheidung
Wir haben jetzt eine Reihe von Argumenten gehért, die fiir und gegen das Trainingsbudget im nachsten Jahr
sprechen. Es liegt nun an uns, zu entscheiden, wie wir vorgehen wollen.

These: Teuer, aussetzen

Herr Maier vom Controlling hat uns mit seinem Zahlenwerk eindrucksvoll belegt, wie teuer uns die Weiterbil-
dung unserer Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter im ablaufenden Jahr gekommen ist. Er stellt die Frage, ob
dieser Aufwand gerechtfertigt ist und verbindet damit den Antrag, das Weiterbildungsbudget im nachsten
Geschaftsjahr auszusetzen.

Gegenthese: Negative Folgen

Unser Personalentwickler, Herr Blaser, hat uns dagegen mit eindringlichen Worten vor Augen gehalten, wel-
che negativen Folgen es fur unser Unternehmen héatte, wenn wir das Trainingsbudget streichen und auf die
Weiterbildung unserer Kolleginnen und Kollegen verzichten wirden.

Folgerung: Nachvollziehbarkeit betonen

Wenn ich mir beide Ansichten anschaue, dann kann ich mich sowohl den Kostenargumenten von Herrn
Maier, wie auch den ,Verblédungsargumenten” von Herrn Blaser anschlieBen. Beide Argumente haben et-
was, was ich gut nachvollziehen kann, und ich will weder das eine noch das andere.

Zielsatz/Kompromiss: (Geld fir Notwendiges — trotzdem sparen)
Deshalb schlage ich vor, das Geld fur die notwendigen SchulungsmaBnahmen bereitzustellen und dort zu
sparen, wo TrainingsmaBnahmen eher Urlaubsveranstaltungen gleichzusetzen sind.
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Beispiel 4: Mediationstechnik

Die Mediationstechnik unterscheidet sich auf den ers- b s :
ten Blick nur wenig von der dialektischen Technik. Mediationstechnik
Der entscheidende Unterschied besteht jedoch darin,
dass der Redner keine eigenen inhaltlichen Absichten
verfolgt, sondern lediglich will, dass eine mdglicher- . i 1
weise verfahrene Diskussion neue Impulse erhélt. Meinung A Meinung B
Analog zur Mediation in der Verhandlungsfiihrung
und im Konfliktmanagement tritt der Redner als
.Mediator” auf, also als neutraler und vermittelnder

Dritter. In der Mediationstechnik gibt es demnach Gemeinsamer
keine auf das Ziel gerichtete Hinflhrung. Stattdessen Nenner !
werden zwei Argumente gleichrangig und ohne J

Kommentierung des Redners nebeneinander gestellt,
zusammengefasst und zu einem Vorschlag verarbei-
tet. Die Mediationstechnik setzt voraus, dass der

Redner die Argumente der verschiedenen Partner Vorschlag .
oder Gruppen genau gehort, verstanden und hinter-
fragt hat. Der Kompromissvorschlag bietet die M&g-

lichkeit, die Diskussion in eine neue Richtung zu len- Folgerungund |
ken, ohne dass die Gesprachspartner sich Ubergan- Handlungs-
gen oder missachtet fihlen. Die Botschaft in unserem aufforderung

Beispiel lautet: ,Setzen Sie sich zusammen und fin-
den Sie eine gemeinsame L&sung!”

Satz 1 (Meinung A)

Wir haben zwei Meinungen. Der Controller sagt, dass die Kosten fir die betriebliche Weiterbildung im letz-
ten Jahr sehr hoch gewesen sind und es deshalb einen Sinn gibt, diese Kosten einmal in Frage zu stellen.
Stimmt das so? (Zustimmungsfrage an Controller)

Satz 2 (Meinung B)

Die Kollegen der Personalentwicklung argumentieren, dass gerade in der heutigen schnelllebigen Zeit gut
ausgebildete Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter fir das Bestehen des Unternehmens unbedingt erforderlich
sind. Deshalb halten sie eine Kirzung des Bildungsbudgets fir sehr problematisch — habe ich Sie richtig wie-
dergegeben? (Zustimmungsfrage an das Personalwesen)

Satz 3 (Gemeinsamer Nenner)

Wenn ich beide Parteien richtig verstehe, dann geht es weder um eine vollstdndige Streichung des Bildungs-
budgets, noch darum, sich jedem Gedanken um ein kostenglnstigeres Trainingsverhalten zu verschlieBen.
(Formulierung des gemeinsamen Nenners, wobei beiden Parteien Gutwilligkeit zugestanden wird)

Satz 4 (Vorschlag des gemeinsamen Nenners)
Vielleicht liegt die Lésung darin, ein Trainingskonzept zu finden, das effektiv ist und doch auf lange Sicht
auch das Budget entlastet. (Losungsvorschlag auf der Grundlage des gemeinsamen Nenners)

Satz 5 (Folgerung und Handlungsaufforderung)

Ich schlage deshalb vor, dass sich Controlling und Personalwesen zusammensetzen und zunachst einmal ge-
meinsam die erforderlichen TrainingsmaBnahmen besprechen und dann eine Entscheidung Uber das Geld
treffen. (Folgerung und Handlungsaufforderung)
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Beispiel 5: Debattentechnik

Oft geht es in Debatten alles andere als fair zu. Die Meinung anderer oder eines anderen (Redners) wird als
ungultig, unfair oder falsch bewertet und durch die darauf folgende Argumentation abgewertet. Ich rate Ih-
nen, die Debattentechnik sparsam und vor allem nur dann einzusetzen, wenn Sie bewusst polarisieren wol-
len. In unserem Beispiel ist die Botschaft: , Controller stemmen sich gegen den Fortschritt!”

Satz 1 (Ungliltige Meinung)

Unser geschatzter Controller hat wieder einmal die Kosten fir die Weiterbildung unserer Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter als Spielwiese fir seine Einsparungstberlegungen entdeckt und behauptet, unser Unter-
nehmen wirde sich zu Tode lernen.

Satz 2 (Gegenbehauptung)
Dem kann und will ich auch im jetzt finften Jahr nicht zustimmen, denn bekanntlich werden Unwahrheiten
nicht wahrer, wenn sie standig wiederholt werden. Ich meine: Bildung ist preisginstiger als Dummbheit.

Satz 3 (Erstes Gegenargument)

Erstens: Wenn wir unqualifizierte Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter in unserem Laden haben, die mit Techno-
logien nicht allzu gut umgehen kénnen, dann werden wir unsere technologische Aufholjagd nicht fortsetzen
kdnnen, sondern bald wieder in die Kreisklasse absteigen — wer von lhnen will das wirklich verantworten?

Satz 4 (Zweites Gegenargument)

Zweitens: Gerade zurzeit drdngen immer neue elektronische Medien auf den Markt, die sich hervorragend
far Akquisition und Verkauf eignen. Wenn wir darauf niemanden ausbilden, dann werden uns bald nur noch
Insider kennen, und uns gehen Markte und Kunden verloren, die wir gerade erst gewonnen haben — wer
von lhnen will das wirklich verantworten?

Satz 5 (Folgerung aus den Gegenargumenten)

Ich halte es daher fur notwendig, dass wir gerade in dieser Zeit der Veranderung, in der es gilt, einen neuen
Vorsprung herauszuarbeiten, in Ausbildung investieren. Um mit Kennedy zu sprechen: , Nichts ist teurer als
Ausbildung, ausgenommen Dummbheit.” Will wirklich jemand von Ihnen sich den Vorwurf gefallen lassen,
nicht genug flr den Fortschritt getan zu haben?

Debattentechnik

Ungiltige

Anmerkung: Meinung

Bei dieser Fint-Satz-Dramaturgie habe ich zudem dje
Redefigur der , Epipher” benutzt, indem ich das Argu-
ment der Selbstverantwortung (,... wer von lhnen will
das wirklich verantworten?”) zum Ende eines Satzes Gegen-
wiederholt habe, um so diesem Argument ein stérkeres

Gewicht zu verleihen. Ferner habe ich durch die Frage: pehaiipting

, Wer von Ihnen will das verantworten?” die Technik

der rhetorischen Frage eingesetzt, die dazu fiihren soll, '

aass jeder Angesprochene innerlich mit. , Nein, das will 1. Gegen- 2. Gegen-

Folgerung aus den 1
Gegenargumenten 1

7
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Beispiel 6: Ausklammerung

Ahnlich wie bei der Debattentechnik wird bei der Ausklammerung eine Meinung beiseite geschoben, ob-
gleich sie entweder allgemein oder in der konkreten Diskussion bislang vorherrscht. Der Redner bewertet die
Meinung, die er nicht verfolgt, negativ. Die Techniken, die hier angewendet werden kdnnen, sind:

die Uberbewertung
(,,Lassen Sie uns die Zahlen doch nicht Uberbewerten. In Wirklichkeit ist ...")

die Provokation
(,,Sie sollten daran denken: Unwahrheiten werden nicht wahrer, indem man sie
pausenlos wiederholt ..."),

die Infragestellung
(., Ich weif3 nicht, woher Sie diese Zahlen haben, ich halte sie fir aus der Luft gegriffen!”)

die Abwertung
(,Die Meinung, die Sie da vertreten, ist schlicht falsch!”).

AnschlieBend werden dann nur noch Argumente geliefert, die in die Richtung fihren, die der Redner favori-
siert. Dabei nutzt er den Uberraschungseffekt aus, den seine plétzliche Richtungséanderung fur die Diskussion
bedeutet. In dem Beispiel lautet die Botschaft: ,Ohne erfolgreichen Vertrieb keine erfolgreichen Zahlen!”

Satz 1 (Feststellung)
Wir reden jetzt schon eine ganze Weile dar- Ausklammerung
Uber, wie wir unser Unternehmen auf die Her-
ausforderungen der Zukunft vorbereiten

konnen. Feststellung

"

Satz 2 (Provokative Behauptung)

Merkwdrdigerweise drehte sich dabei die Dis- Provokative

kussion die ganze Zeit bislang nur darum, wo- Behauptung A’?”"‘e"t

her wir das Geld dafiir bekommen und wie wir g farden

es an den unpassendsten Stellen einsparen Ausschluss )

kénnen — nur um auf das Bildungsbudget fir

den Vertrieb hinzuweisen. Rechtfertigung |
farden

Satz 3 (Argument fir den Ausschluss) Ausschluss

Ich meine, bevor wir dariber nachdenken, wie

und wo wir Gelder einsparen, sollten wir dar-

Uber nachdenken, wo wir das Geld her- Gegenantrag
bekommen und wer es uns beschafft — denken

wir Uber einen effektiveren Vertrieb nach.

y,

Satz 4 (Rechtfertigung fur den Ausschluss)

Wenn man es genau nimmt, dann ist doch das ganze Unternehmen von der Leistungsfahigkeit des Vertrie-
bes abhangig, daran sollten vor allem jene denken, die hier so nassforsch in einem Bereich rumstreichen, von
dem sie keine Ahnung haben!

Satz 5 (Gegenantrag)

Ich stelle daher den Antrag, dem Vertrieb rasch die finanziellen Spielrdume zu bieten — insbesondere im Be-
reich der Vertriebsschulung —, die er braucht, um seine Aufgabe fur den Erhalt und Ausbau unseres Unter-
nehmens wahrzunehmen
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Erweiterung der Funf-Satz-Technik

Die Funf-Satz-Technik, einschlieBlich der Redeskizzen, eignet sich auch sehr gut als Gliederungsmuster fur
langere Reden. Daflr méchte ich hnen gerne ein Beispiel nennen, das Sie unschwer als , Kette” identifizie-
ren werden. Und so kénnte dann die entsprechend ausgearbeitete Rede lauten:

Standpunkt:

Ich meine, der Vorschlag von Herrn Mdiller, keine Verkaufs- und Prasentationstrainings fr unsere neu einge-
stellten Verkaufer anzubieten, ist bedenklich und wenig férderlich fir unser Unternehmen. Ich bin vielmehr
davon Uberzeugt, dass diese TrainingsmaBnahmen unverzichtbar sind — auch wenn sie auf den ersten Blick
teuer erscheinen.

Argumente flr Standpunkt:

Unser Stolz sind unsere qualitativ hochwertigen Produkte, mit denen wir uns auf dem Markt den guten Na-
men eines verlasslichen Partners geschaffen haben. Diese Produkte waren auch deshalb so erfolgreich, weil
sie von erstklassig ausgebildeten und hoch motivierten Vertriebsmitarbeitern verkauft worden sind. Unsere
AuBendienstmitarbeiter sind unser direkter Kontakt zum Kunden. So wie sie auftreten, so werden wir gese-
hen. Sie sind quasi nach auBen die Visitenkarte dieses Unternehmens. Und auf dieser Visitenkarte steht
»Qualitat”! Ein Mensch ist glaubwurdig, wenn er kongruent auftritt, wenn sein Denken, sein Reden und sein
Handeln sichtbar Gbereinstimmen. Ahnlich verhalt es sich mit einem Unternehmen. Ein Unternehmen wird
glaubwirdig, wenn Leistung und Qualitat der Produkte erkennbar mit Leistung und Qualitat der Mitarbeiter
Ubereinstimmen — was besonders fur den Vertrieb gilt, der ja den Kontakt zum Kunden herstellt. Unser
Wettbewerb ist hellwach! Er hat schon lange das eine oder andere Auge auf unsere Leute geworfen. Ich
kédnnte es nicht verantworten, wenn unsere Leute eines Tages den Wettbewerb stark machen, weil wir ihnen
Entwicklungsmaéglichkeiten verweigert haben.

Beispiele flir Argumente:

Ich weiB nicht, ob sich die Beflrworter der Einsparungen je dartber Gedanken gemacht haben, wie viel
schlecht ausgebildete Vertriebsmitarbeiter dem Unternehmen schaden kénnen. Stellen Sie sich einmal fol-
gende Situation in einem Verkaufsgesprach vor: Der Kunde fragt nach einem Detail, das ihm beim Wettbe-
werbsprodukt positiv aufgefallen ist und Gber das unser Produkt nicht verfiigt. Nun fehlt dem schlecht aus-
gebildeten Verkaufer das erforderliche Argument. Die Folge: Auftrag und Umsatz sind weg! Oder: Ein Kunde
hat einen Einwand, den ein routinierter Verkaufer, der sich auf Einwadnde versteht, mit einem Lacheln oder
einer Einwandtechnik aus dem Weg raumt. Der schlecht ausgebildete Vertriebsmitarbeiter gerat in Hektik,
wird unruhig, der Kunde merkt es und sieht sich in seinem Einwand bestarkt. Die Folge: Auftrag und Umsatz
sind weg! Oder: Der Einkaufer beginnt mit den Preisverhandlungen. Rabattpunkt fir Rabattpunkt gibt unser
Verkaufer nach — solange, bis von der Marge nicht mehr viel Gbrigbleibt. Folge: Keine Gewinne, trotz Um-
satz.

Folgerung aus den Beispielen:

Was folgt aus diesen Beispielen? Die Konkurrenz schnappt uns die besten Auftrdge weg, obgleich wir die
besseren Produkte haben. Wir verkaufen weniger, als wir kénnten und zum Leben brauchen, und wir ver-
kaufen nicht zu den Margen, die wir benétigen, um unser Geschaft weiterzuentwickeln.

Schlussappell:

Ich meine: Die schlechteste aller SparmaBnahmen, die wir zurzeit angehen kénnen, ist die, unsere jungen
und engagierten Verkaufer mit schlechtem Rustzeug zum Kunden zu schicken. Training muss sein, Vertriebs-
training muss sein, diese Investition muss sein. Deshalb: Geben Sie die Gelder fur Vertriebstrainings frei!
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Durch Redefiguren die Finf-Satz-Technik verschénern

Die Funf-Satz-Technik bietet wirklich tolle Moglichkeiten. Sie ist die Basis fur eine gelungene Argumentation.
Dennoch ist sie nicht alles, nur eine gute Hilfe. Verstarkt wird die Argumentation mit der Finf-Satz-Technik
durch den gezielten Einsatz von drei Redefiguren, namlich: Anapher, Epipher und Anadiplose.

Bei der Anapher wird der Anfang eines Satzes am Anfang des nachfolgenden Satzes wiederholt. Nehmen
wir einmal das Beispiel 1 des ,Aufsatzplanes” aus der Flinf-Satz-Technik und bauen wir eine Anapher ein:

Satz 1: Nachdem ich nun ein Rhetoriktraining besucht habe, bewerte ich Rhetoriktrainings fir viele meiner
Kolleginnen und Kollegen als sehr nitzlich. (Einleitende These)

Satz 2: /m Training habe ich erfahren, wie ich Schwachen in der mundlichen Ausdrucksweise Uberwinden
kann. (Argument 1: Ausdrucksweise)

Satz 3: /m Training habe ich gelernt, wie ich mit Stress und Lampenfieber konstruktiver umgehen kann.
(Argument 2: Umgehen mit Stress)

Satz 4: /m Training habe ich ganz nebenbei etwas fir mich und die Entwicklung meiner Personlichkeit
getan. (Argument 3: Personlichkeitsentwicklung)

Satz 5: Mir hat das Rhetoriktraining, auf dem ich gewesen bin, viele persénliche und auch berufliche
Vorteile gebracht. Deshalb bin ich sehr dafir, dass méglichst viele Menschen ebenfalls die Chance
erhalten, von solchen Trainings zu profitieren! (Folgerung)

Oder ein anderes Beispiel. Auf die Frage, ob das Training denn nun tatsachlich lediglich der erwartete Kurz-
urlaub gewesen sei, kann die Antwort mit Hilfe der Anapher sehr viel eindringlicher formuliert werden:
~Wenn man das Kurzurlaub nennen kann: Arbeitvor dem Frihsttck. Arbeit am Vormittag. Arbeitin der Mit-
tagspause. Arbeit am Nachmittag. Arbeit noch am Abend. Eben ein Kurzurlaub ..."” Indem an einer so wichti-
gen Stelle wie dem Satzanfang immer wieder der Begriff , Arbeit” hervorgehoben wird und der Zuhérer da-
bei stets den Begriff , Training” assoziiert, erhalt die Aussage, dass das Training nun beileibe kein Urlaub ge-
wesen sei, eine erhdhte rhetorische Schlagkraft. Und da das Ganze wunderbar gewd(rzt ist mit einem Schuss
Ironie und einem Kérnchen Humor, wirkt diese kleine ,Rede” sehr Gberzeugend.

Anders als bei der Anapher wird bei der Epipher das letzte Wort des ersten Satzes am Ende des folgenden
Satzes wiederholt. Als Beispiel flihre ich hier die Kette aus der Fiinf-Satz-Technik an:

Satz 1: Im nachsten Jahr mussen wir das Verkaufertraining wieder intensivieren und deshalb mehr
Argumentations- und Prdsentationstrainings durchfihren. Tun wir es nicht, laufen wir auf eine
Katastrophe zu.

Satz 2: Stellen Sie sich einmal vor, was passieren wirde, wenn wir unsere Verkdufer ohne fachliche
Qualifikation auf unsere Kunden loslassen wirden. Das wére eine Katastrophe!

Satz 3: Und nun stellen Sie sich einmal einen fachlich gut ausgebildeten Menschen vor, der beim Anblick
der Kunden vor lauter Stress ins Stottern gerat oder unsere groBartigen Produkte ohne jegliche
rhetorische Fahigkeiten anbietet! Das wére eine Katastrophe!

Satz 4: Wenn wir, wie in den vergangenen Jahren, die Ausbildung unserer Verkdufer vernachlassigen,
dann wird es nicht lange dauern, bis sie mit leeren Auftragsbichern heimkommen, unsere Werker
vor leeren Maschinen stehen und unsere Buchhalter sich nur noch mit roten Zahlen beschaftigen.
Das wdre eine Katastrophe!

Satz 5: Mir scheint, der bessere Weg ist, trotz unserer — zugegeben angespannten — Budgetsituation

gerade in den Verkauf und damit in die Verkaufsrhetorik zu investieren. Denn damit vermeiden
wir die Katastrophe!
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Bei der Anadiplose schlieBlich wird der letzte Gedanke des ersten Satzes am Anfang des folgenden Satzes
wieder aufgegriffen. Auch dafir ein Beispiel, dargestellt wiederum anhand einer Kette, diesmal aber in sie-
ben Stufen:

o vk wnN =

7.

Wenn wir mehr trainieren, sind wir leistungsfahiger.

Leistungsfahiger sein fihrt dazu, auf dem Arbeitsmarkt bessere Chancen zu haben.
Bessere Chancen haben bedeutet, seinen Arbeitsplatz auswahlen zu kénnen.
Auswahlen kénnen heiBt, ein besseres Einkommen zu erzielen.

Ein besseres Einkommen bedeutet ein sorgloseres und sichereres Leben.

Ein sichereres Leben verspricht Glick.

Also: Training erhéht das Lebensgliick.

Durch die Anadiplose erreicht der Redner ein besonders hohes MaB an logischer Durchdachtheit des Textes,
weil sie den Eindruck erweckt, jeder Gedanke wiurde sich aus dem vorherigen geradezu zwangslaufig erge-
ben. Wie auf einer Treppe fihrt der Redner sein Publikum Schritt flr Schritt zum Kulminationspunkt seiner
Aussage.

Zusammenfassung

Argumentieren Sie wertorientiert! Denn wenn Sie es schaffen, so zu sprechen, dass die Zuhérer
in dem, was Sie sagen, einen Wert fur sich selbst erkennen, dann werden sie Ihnen auch zuhéren.

Bringen Sie eine Struktur in lhre Rede. Die Funf-Satz-Technik hilft, der Rede ein Gerist zu
verleihen, an dem Sie Ihre Gedanken und Argumente in einer logischen und fir das Publikum
nachvollziehbaren Folge aufhangen kénnen.

Das Prinzip der Fiinf-Satz-Technik ist: Der erste Satz dient als Einstieg, als Einflhrung in das Thema.
In den Satzen zwei bis vier kommen Sie durch Gegenuberstellung, Ausklammerung, logische
Schlussfolgerungen oder die Wiedergabe der verschiedenen Argumente zu einem Ergebnis. Im
finften Satz erldutern Sie die konkrete Folgerung, die ,Botschaft”, auf die lhre Argumentation
zulduft.

Wirzen Sie lhre , funf Satze” mit einem Schuss Rhetorik: Vgrwenden Sie rhetorische Stilmittel wie
Anapher, Epipher und Anadiplose, um die Ausdrucks- und Uberzeugungskraft lhrer Rede zu
steigern.
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6. Die Rede Schritt fur Schritt entwickeln

In den letzten Kapiteln haben Sie sich Stufe fur Stufe die verschiedenen Bausteine einer Rede erarbeitet. Nun
kommt es darauf an, diese Stufen zu einer Treppe zusammenzufligen, auf der Sie lhr Publikum Schritt fir
Schritt zum Vortragsziel leiten. Die ,Vortragstreppe” stellt eine Checkliste dar, die Ihnen bei der Vorberei-
tung der Rede oder des Vortrags behilflich ist und mit der Sie Gberprifen, ob Sie an alles gedacht haben.

6.1 Die Treppe zum Vortragsziel
Stufe 1: Fragen zu der Zielgruppe/zu den Zuhérern

Uber zehn Stufen missen Sie gehen, um Ihr Vortragsziel zu erreichen. Bedenken Sie: Rhetorik ist die Kunst,
Menschen zum Zuhoéren zu bewegen — die Menschen, die Adressaten lhrer Rede stehen im Mittelpunkt lhres
Vorhabens. Diese Menschen wollen Sie informieren, Giberzeugen, ihnen einen Nutzen bieten. Informieren Sie
sich also so weit wie mdéglich Gber ihr Publikum, zum Beispiel mit Hilfe der folgenden Fragen:

Wer sind die Zuhorer?
- Aus welcher Firma kommen sie, welcher Branche gehéren sie an?
- Welchen Berufen gehen sie nach?
- Auf welcher Hierarchieebene sind sie tatig?
- Welche Informationen zu ihrem sozialen Stand liegen vor?
Was kdnnen die Zuhorer?
- Uber welche Vorkenntnisse zu meinem Thema verfligen sie?
Was wollen die Zuhorer?
- Welche Bediirfnisse (Motive) haben sie?
- Weshalb besuchen sie meinen Vortrag?
- Was erwarten sie von meinem Vortrag, was erwarten sie von mir?
- Was erwarten Sie von meiner Rede oder meinem Vortrag?

Wie viele Zuhorer habe ich zu erwarten?

Wenn Ihnen die Informationen, die lhnen zum Publikum vorliegen, nicht ausreichen, tberlegen Sie: Woher
bekomme ich die fehlenden Informationen? (Zum Beispiel bei dem Veranstalter.)

Stufe 2: Fragen zum Umfeld

Die technisch-organisatorische Vorbereitung der Rede sollten Sie auf keinen Fall unterschatzen. Schon so
manch wirklich gut gemeinter Vortrag ist in den Sand gesetzt worden, weil sich die Redner zwar um eine
gute Rede, nicht aber um das Drumherum gekimmert haben. Das glauben Sie nicht? Dann stellen Sie sich
einmal vor, dass Sie als Zuhorer zu einer Vortragsveranstaltung geladen sind. Ein groBer Teil des Publikums
ist schon da, auch die Redner haben einander schon bekannt gemacht. Pl6tzlich erscheint ,auf den letzten
Dricker” der Hauptredner, wird vom Veranstalter begri3t — und dann beginnt die Veranstaltung. Als der
Hauptredner an der Reihe ist, fragt er nach einem Videoprojektor, weil er seinen Vortrag mit einigen Bildern
unterlegen will. Bedauerlicherweise aber gibt es solch ein technisches Gerat nicht. Oder: Stellen Sie sich
einmal einen Redner vor, der sich nicht dariber informiert hat, worliber seine Vorredner sprechen — und in
seinem Vortrag wiederholt er fast wortlich das, was bereits andere gesagt haben. Unmdoglich, diese Beispiele,
meinen Sie? Nun, eine Situation, die mir noch sehr lebhaft in Erinnerung ist, ist folgende: Ich war als
Abschlussredner fir eine groBe Auftaktveranstaltung eingeladen. 30 Minuten sollte ich , die letzten motivie-
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renden Worte” sprechen. Aber alle Vorredner hatten so hoffnungslos Gberzogen, dass mir der Veranstalter
zu verstehen gab, ich solle in maximal 5 Minuten fertig sein, da der Saal nur bis 18.00 Uhr gemietet sei.
Auch darauf werde ich kinftig eingestellt sein. Wer also verhindern will, dass der Rede-Erfolg an einer
Detailfrage scheitert, sollte sich bei der Vorbereitung folgende Fragen stellen — und zwar bevor er mit dem
Konzipieren beginnt:

Wer ist bei Problemen vor Ort mein Ansprechpartner?

Wann und wo genau findet die Veranstaltung statt?
(Wichtig fur die Reiseplanung, die Unterkunftsbeschaffung, den Zeitplan ...)

- Wie viel Redezeit steht mir zur Verfligung?

- Gibt es Vor- und/oder Nachredner? WorUber sprechen sie? Muss ich eventuell zeitliche
Verzdgerungen einplanen, weil ein Vorredner mehr Zeit als vereinbart braucht?

Wie ist der Raum beschaffen?

- Wie groB ist der Raum? (Muss ich laut oder eher leise reden? Benétige ich vielleicht ein
Mikrofon?)

- Welche Sitzaufteilung (des Publikums) ist vorgesehen? Stehen Tische und/oder Stihle zur
Verfligung?

- Wo halte ich die Rede — an einem Stehpult, im Sitzen, in einem Plenum, auf einer Bihne?
Welche Medien stehen mir zur Verfligung?
- Welche Papiermedien, Hilfsmittel und Lichtmedien (samt Zubehor) sind vorhanden?
- Wie funktionieren die Medien?
- WeiB ich genau, wie man die Medien bedient?
- Wer hilft bei einer technischen Panne?
Welche Medien muss ich selbst mitbringen?
- Wer ist bei der Installation und der Aufstellung der Medien behilflich?
Einige der Fragen lassen sich im Vorfeld der Rede abklaren, andere bedirfen der persénlichen Uberprifung
vor Ort. Sie sollten die Zeit, die es kostet, sich am Veranstaltungsort zum Beispiel wegen der Medien und

ihrer Bedienung zu informieren, auf jeden Fall investieren — damit Sie sich am Veranstaltungstag ganz auf
den Vortrag, die Rede selbst konzentrieren kénnen.

Stufe 3: Fragen zur Botschaft

Argumentieren Sie wertorientiert und stellen Sie sich wahrend der Vorbereitung folgende Fragen:

Was soll die Zielgruppe am Ende des Vortrags mit nach Hause nehmen?

- Was sollen die Menschen (in ihrem Verhalten, ihrer Einstellung, ihrer Meinung)
meiner Meinung nach dandern?

- Was sollen sie meiner Meinung nach denken?

- Was sollen sie meiner Ansicht nach empfinden?

Die Botschaft sollte sich wie ein roter Faden durch den Vortrag ziehen.

49 lubbers



Stufe 4: Fragen zum Ziel

Die Kernfrage dabei lautet:
Was ist bei den Zuhérern anders, nachdem sie meinen Vortrag gehort haben?

- Was wissen sie mehr?
- Was kénnen sie mehr?
- Was tun sie anders?

- Was habe ich erreicht?

Formulieren Sie das Ziel in einem Satz, im Aktiv, im Prasenz und im Indikativ (so als ob es schon erreicht
ware).

Stufe 5: Fragen zum Inhalt

Auf der funften Stufe beschéftigen Sie sich ausfuhrlich mit den wichtigsten und grundlegenden Gedanken,
die Sie in Ihrer Rede formulieren méchten. Dazu beantworten Sie sich folgende Fragen:

Welche Informationen braucht die Zielgruppe unbedingt, damit sie den Redeinhalt verstehen
und nachvollziehen kann?

- Sind Redeinhalt und Erfahrungs- und Wissenshintergrund des Publikums
aufeinander abgestimmt?

Welche Informationen und Inhalte sind mir wichtig?

- Welche Informationen und Inhalte sind mir Gber das Grundverstandnis hinaus wichtig —
vielleicht um meine Sichtweise und Begeisterung zu verdeutlichen?

- Gibt es andere Meinungen und Argumente, die ich berlcksichtigen muss?
Wenn ja, welches Ziel verfolge ich im Bezug auf diese Argumente?
Wenn nein, wie vermittle ich meine Gedanken am glnstigsten?

Formulieren Sie Ihren Kerngedanken so exakt wie méglich.

Stufe 6: Fragen zur Struktur

Welche Argumentationsstruktur ist fr mein Thema und die Zielgruppe glnstig?
- Kann ich die Finf-Satz-Technik einsetzen?
- Wie sieht der Rede-Plan konkret aus?

- Wie kann ich meine Gedanken in Bezug auf die Zielgruppe strukturieren?

Prufen Sie, welche Variante der Fiinf-Satz-Technik besonders gut zu Ihrem Redeinhalt passt.

Stufe 7: Fragen zur Zusammenfassung/Summary

Was ist mir in der Zusammenfassung wichtig?

Wie formuliere ich die Zusammenfassung?

Formulieren Sie in der Zusammenfassung den Redeinhalt, die Botschaft exakt, kurz und bindig, im Aktiv und
in der Gegenwartsform. Finden Sie eine positive Schlusssentenz.
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Ich schreibe die Zusammenfassung einer Rede stets vor dem eigentlichen Redetext, denn letztlich ist sie die
Kurzform meines Vortrages. Im Notfall kann ich das Summary immer noch als Kurzrede benutzen. Ubrigens:
Zusammenfassungen finden Sie auch in diesem Buch, am Anfang und am Ende eines Kapitels. Am Anfang
dient die Zusammenfassung mehr als Appetitanreger, am Ende sozusagen als Nachtisch.

Stufe 8: Fragen zur Formulierung und zum Manuskript

Welche Verstehhilfen kann ich anbieten und welche Beispiele kann ich nutzen, in die sich
die Zuhérer auch eindenken kénnen?

Welche rhetorischen Stilmittel kann ich nutzen, um auch kompliziertere Sachverhalte
zu erldutern und zu erklaren?

Welche Bilder verdeutlichen das gesprochene Wort?
Erfullen meine Formulierungen die Voraussetzung der wertorientierten Argumentation?

Welche Manuskriptform benutze ich?

Achten Sie darauf, dass jeder Ihrer Gedanken ausformuliert ist (Ausnahme: Sie verfolgen eine Absicht damit,
dass Gedanken ,, unausgesprochen” bleiben oder nicht zu Ende gedacht sind).

Stufen 9 und 10: Fragen zum Schluss der Vorbereitung

In Kapitel 4, dem , Dramaturgie”-Kapitel, haben Sie erfahren, wie wichtig der Aufmacher und der Schlussreiz
fur die Lebendigkeit der Rede, den Spannungsbogen, ja den Vortrag insgesamt sind. Wenn Sie also das Ziel
verfolgen, Menschen zum Zuhdren zu bewegen, legen Sie noch einmal ,letzte Hand” an diese beiden
Redeinhalte.

Und nun:
Uben! Am besten mit Manuskript, Stoppuhr und Tonband!
Und vergessen Sie nicht: Bleiben Sie authentisch und trauen Sie sich zu, eine Rede zu halten!

Zusammenfassung
Das Treppenkonzept kénnen Sie zur Vorbereitung der Rede oder des Vortrages nutzen.
Eine grafische Zusammenfassung des Treppenkonzeptes finden Sie auf der folgenden Seite.

Zudem hilft Ihnen die Checkliste, auch wahrend und nach der Planung der Rede immer wieder zu
prifen, ob Sie eine Stufe vergessen oder Ubersprungen haben.
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7. Das Manuskript — Aufbau und praktische Einsatzbeispiele

Viele Redner verlassen sich bei ihrem Vortrag auf ihr Gedachtnis und halten die Rede frei. Kein Zweifel — das
kommt beim Publikum immer gut an. Doch in manchen Situationen ist ein Manuskript duBerst hilfreich, so
zum Beispiel, wenn Sie durch eine Panne — der Overheadprojektor fallt aus — oder einen Zwischenruf, auf
den Sie reagieren, den roten Faden verlieren. Dabei gibt es verschiedene Moglichkeiten, ein Rede-Manuskript
zu erstellen.

7.1 Von der , freien Rede”

Ist wirklich derjenige Redner der beste, der frei spricht und keine Vorlage benétigt? Ich bin da anderer Mei-
nung. Schon oft habe ich Redner erlebt, die glaubten, die ,freie Rede” zu beherrschen, und die dann ganz
entsetzlich abgestirzt sind. Plétzlich, vor den Teilnehmern, war alle Gelassenheit weg, die Argumente, schdn
im stillen Kdmmerlein am gedanklichen Schnirchen aufgereiht, waren plétzlich verschwunden. Blackout!

Einige Gedanken zur ,freien Rede” mochte ich mir gestatten, die vielleicht im Gegensatz stehen zu dem,
was andere Menschen, vielleicht auch Sie, unter ,freier Rede” verstehen. Im Begriff ,freie Rede” steckt — an
erster Stelle und doch so oft Ubersehen, das Wértchen ,frei”. Frei sein, wer mochte das nicht gerne — doch
was ist das letztlich — Freiheit? Freiheit heit ungebunden zu sein, tun und lassen zu kénnen, was ich will,
mich nicht darum scheren, was andere Menschen denken oder Uber mich sagen. Freiheit ist eine Geisteshal-
tung, die ich auch dann noch leben kann, wenn ich kérperlich schon langst unfrei geworden bin. Freiheit
heiBt fir mich demnach, dass ich alles das, was ich denke, auch sagen kann, ohne Angste vor Zurlickwei-
sung und Strafen durch andere Menschen. Und Unfreiheit hingegen heiBt fiir mich, dass ich nicht das sage,
was ich wirklich meine — oder dass ich nicht von dem Uberzeugt bin, was ich sage — oder dass ich mich vor
den Folgen meines Handelns firchte und Strafe erwarte. Unfreiheit bedeutet, Angst zu haben vor Blamage,
Angst zu haben vor Strafe.

Vor eine Gruppe von Menschen zu treten, ist fir viele eine auBergewodhnliche Stresssituation, weil mit vielen
Unsicherheiten verbunden: ,,Komme ich an?” — ,,Bin ich gut vorbereitet?” — , Kann ich das erreichen, was
ich erreichen will?” — , Hoffentlich denke ich an alles?” ... und was einem sonst noch durch den Kopf geht.
Es gehort schon eine gehorige Portion Routine, Fachwissen und Engagement dazu, sich einfach hinzustellen
und einen gelungenen Vortrag zu halten. Ich persénlich fihle mich sicherer, wenn ich eine Stitze habe, die
mir durch meine Vortrage hilft. Kurz: Ich arbeite nie ohne Manuskript, wobei ich die Form des Manuskripts
auf meine Vortragsform und vor allem darauf ausrichte, wie sicher ich mich in dem Gebiet fuhle, in dem ich
meinen Vortrag halte.

7.2 Die Manuskriptformen - Vor- und Nachteile
Das wértlich ausgearbeitete Manuskript

Diese Manuskriptform, bei der wirklich jedes Wort ausformuliert ist, benutze ich dann, wenn ich einen
neuen Vortrag zu einem neuen Thema halte. Ich benutze sie auch fir Vortrége, bei denen es auf jedes Wort
ankommt, oder fUr einmalige Vortrage, bei denen ich am Rednerpult stehe und sehr sparsam mit meinen
Medien umgehen muss; im Extremfall sind sogar keinerlei Medien vorhanden. Ein solches wortlich
ausgearbeitetes Manuskript als Vorlage ist in einer sehr groBen Schrift geschrieben — mindestens in 16
Punkt. Ich verstecke in ihm auch Anmerkungen oder ,Regieanweisungen” fir mich, wie ,Pause”, ,ins
Publikum schauen”, ,laut/leise”, ,schnell/langsam”. Hier ein Ausschnitt aus einem wortlich ausgearbeiteten
Manuskript.
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Obgleich ich mir mit diesem wort- '
lichen Manuskript den Text genau Main damals 17 jzhriger Sohn lud mich zu sinem \
vorgeschrieben habe, verlasse ich Ringkzmpfchen 2in.

mich nicht allein darauf. Einen Vor-
trag mit Hilfe eines solchen Manu-
skripts trainiere ich mindestens
zehn Mal, bevor ich damit vor das
Publikum trete. Im Grunde kann

saufichauen, Pauses

Ehar mitlaidig lZchalnd stimmte ich zu — und bavaor ich mich
ich den Text auswendig, wenn ich richtig versah, hatte 2 mich mit ainam gaschicktan Judogriff
ihn dann prasentiere. bas macht aufdis Matte” gaschickt, Mein vardutztas Gasicht hattan S8
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schauen und das Publikum sowie

seine Reaktionen zu beobachten. <aufichauen, Pauses
Und es macht mich frei, den Text

dann doch situationsbezogen ab-

zuandern.

Stichwortkartchen

Kollegen von mir benutzen Stichwortkartchen als Manuskript. Auch eine Mdéglichkeit, wobei es da die
verschiedensten Arten von Stichwortkartchen gibt. Obgleich ich nicht gern mit dieser Manuskriptform
arbeite, weil3 ich, dass Stichwortkartchen viele Vorteile bieten. So schreibe ich manchmal den vollen
Wortlaut einer komplizierten Erklarung gleich mit auf die Karte und notiere, wie viel Zeit ich voraussichtlich
benotige, um diesen Teil meiner Rede zu bestreiten. Wenn man es geschickt anfangt, dann hat der Redner
standig eine gute Ubersicht Uber seinen Vortrag, indem er stets die Kartchen, auf denen die gesamte Rede
notiert ist, ein wenig versetzt halt. Das sieht dann so aus:

Eine andere Méglichkeit,
Stichwortkartchen als Manuskript
ZU nutzen, besteht darin, zu einem
Gedanken die wichtigsten
Stichworte aufzuschreiben. Ferner
werden die Medien aufgefihrt, die
vom Redner an dieser Stelle seiner
Rede gebraucht werden.

Starke Vertriebsorganisation 5 min.

1 min\

/Fo rmel , Rackgrat”

Der Vorteil der Stichwortkartchen
gegendber dem vollstdndig aus-
geschriebenen Manuskript besteht
darin, dass der Redner seine Rede
beliebig frei gestalten kann, indem
\ ) er die Kartchen einfach umsortiert

oder einige Kartchen Uberspringt.
Zudem kann der Redner, da er
nicht ,an das Blatt” gebunden ist, einen viel besseren Blickkontakt zum Publikum halten. Dennoch ist die
Arbeit mit diesen Kartchen nicht ganz unproblematisch. Denn wehe, wenn der Stress dazu flhrt, dass die
Kéartchen aus der Hand fallen.

Ruckgrat = aufrachtar Gang
Menschean = Rickgrat des Untarnshmen

Geklrztum Rickgrat
Menschan = aufrachtar Gang das Untarnshmans

Einer meiner Freunde arbeitet mit farblich unterschiedlichen Kartchen. WeiBe fir die Einleitung, gelbe fir die
Kerngedanken, rote fur besonders kritische Argumente, die er dann gewdhnlich auch véllig ausformuliert
hat, und grtine fir den Schluss oder die Schlussgedanken.
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Die Medien als Manuskript

Eine von mir besonders geschatzte Manuskriptform sind die visuellen Medien, die ich oft so gestalte, dass sie
mir als Manuskript dienen. Meine wichtigsten Gedanken stehen dann buchstablich auf der Pinnwand (die ich
personlich bevorzuge), auf dem Flipchart oder aber auf Plakaten, die ich so in dem Vortragsraum anbringe,
dass ich unauffallig einen Blick darauf werfen kann. Oder ich stelle meine Hauptgedanken auf Folien oder
Dias dar, wobei ich diese jedoch duBerst selten benutze. Wenn ich die Medien so einsetze, dass sie mir stets
die Stichworter fur meinen Vortrag liefern, dann erwecke ich den Eindruck, ohne Manuskript zu sprechen,
was aber in Wirklichkeit ganz anders ist. Das folgende Beispiel zeigt ein Pinnwandblatt, das die wichtigsten
Stichworter eines Redeabschnittes enthalt.

(Techwiken - die beiclen Pole)

Ratschlag Beteiligung
Du-Botschaft Ich-Botschaft

-du keumst/ Sie kommen -ich habe erlebt ...

-du musst -ich bin begeistert von ...
-cju solltest -von ... weif3 ich...
Formulierungen Formulierungen

- man”-Form - ich” -Form
-passiv -aktiv

-Konjunktiv -Indiketiv
-Distanz schaffend -Nahe/ Emotion auslosend

-fakten- -werte-
bzw. wertungsorientiert | bzw. bedurfnisorientiert

Wird eingesetzt bei Wird eingesetzt bei
-Sachvortragen -Vortragen mit gewollter
Referaten emotiorler Wirkung
-Yortrigen, bei denen man - Motivationsreden
uber spricht - Vertriebsreden
; - Laudatien
-Wrtr&zs, bei denen ich
von etwas spreche

Seite 65 von 96 %8 lubbers



Das Drehbuch als Manuskript

Zeit voller Wortlaut Stichworter Regie
Tm Ich mochte gern noch ein paar rein anatomische Bei Text
anatomische Parallelen ziehen Parallelen “das Rickgrat”
Dia 2

Das Rickgrat besteht aus knéchernen Wirbeln
und Knorpelscheiden, den sogenannten
Bandscheiben.

Im Rlckgrat eingebettet verlaufen im
Ruckenmark die Haupt-Nervenstrange des
Menschen. Mehr oder weniger ausgepragte
Muskeln sorgen letztlich dafur, dass das alles
zusammengehalten wird.

Eine Sonderstellung unter den Manuskriptarten nimmt das ,, Drehbuch” ein. Ein Drehbuch beinhaltet nicht
nur, was ich sagen will, sondern es gibt mir auch Hinweise dariiber, wie, mit welchen Medien und Hilfsmit-
teln ich arbeite. Ferner enthalt es genaue Zeitangaben und Regiehinweise — was insbesondere dann wichtig
ist, wenn ich auf die Hilfe von Assistenten angewiesen bin. Das kommt vor, wenn ich einen Vortrag vor ei-
nem groBen Publikum halte und ein Assistent in einer entfernten Kabine sitzt und von dort aus Dias, Musik
oder Filmausschnitte zuspielt, die ich flr meinen Vortrag brauche. In solchen Situationen muss sich einer auf
den anderen blind verlassen kénnen.

Die Mind Map als Manuskript

Die Mind Map ist ebenfalls eine von mir sehr geschatzte Art des Manuskripts. Sie bietet mir unendlich viele
Moglichkeiten, einen Vortrag zu entwickeln, frei zu gestalten und dann flexibel zu halten. Wie Uberall, ist
auch bei der Mind Map ein wenig Ubung nétig und vor allem die Bereitschaft, sich mit ihr anzufreunden,
will man alle Vorteile nutzen, die sie dem Redner bietet. Schéne Beispiele fir Mind Maps finden Sie in
Mogens Kirckhoffs Buch ,,Mind Mapping”.

Die Funf-Satz-Skizze als Manuskript

Vor allem bei kurzen Vortragen, Prasentationen oder Beitragen zu Debatten halte ich es fur sinnvoll, eine
Funf-Satz-Skizze als Redevorlage zu benutzen (in Kapitel 5 finden Sie zahlreiche Beispiele fur die Finf-Satz-
Technik). Ich jedenfalls benutze solche Skizzen oft als Manuskript.

.Vertraue auf Gott, aber binde dein Kamel an ...” — das wissen Sie ja bereits. Wenn Sie mit einem Manu-
skript arbeiten, haben Sie die Gewissheit, dass Sie den roten Faden behalten, und auch einen ,Verhaspler”
kénnen Sie durch einen schnellen Blick in Ihr Manuskript zumindest leichter Gberstehen. Ein Manuskript ver-
leiht Sicherheit beim Vortrag. Der Redner kann die wichtigen Aspekte seiner Rede schwarz auf weil3 nachle-
sen. Durch das Gefihl der Sicherheit wiederum lasst sich Nervositdt abbauen, was wiederum zu einer freie-
ren Sprache und zu einem gel6steren Vortragsstil fuhrt. Fir mich jedenfalls zéhlt das Manuskript zu einer
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guten Vorbereitung, nach dem Motto: Je besser vorbereitet, desto weniger Nervositat! Ein weiterer Vorteil:
Sollte ich wirklich einmal durch einen Zwischenruf oder eine Panne den ,roten Faden” verlieren, finde ich
ihn im Manuskript gewiss schnell wieder.

Zusammenfassung

Eine freie Rede ist eine Rede ohne Angst. Deshalb ist es keine Glaubensfrage, ob man mit oder ohne
Manuskript arbeiten soll. Zu empfehlen ist es jedenfalls — zumal es auch ein Zeichen fir eine gute
Vorbereitung ist. Denn ein Manuskript verleiht Sicherheit und hilft, den verlorenen roten Faden
wieder aufzunehmen.

Machen Sie die verwendete Manuskriptform von der konkreten Vortragssituation abhangig. Bei
einer langeren Rede zu einem fir Sie neuen Redethema eignen sich etwa das wortlich
ausgearbeitete Manuskript oder die Stichwortkartchen, bei einer Rede, in der viele Medien
eingesetzt werden, die Form ,,Medien als Manuskript” oder das ,Drehbuch”. Eine Mind Map
kdnnen Sie einsetzen, wenn |hr Vortragsstil eher in Richtung , freie Rede” geht, bei kurzen
Vortragen oder Prasentationen mag eine Fiinf-Satz-Skizze gentgen.
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8. Mit Stolpersteinen, Stéorungen und Zwischenrufen richtig umgehen

Dieses Kapitel beschaftigt sich mit den kleinen und groBen Katastrophen, die dem Redner das Leben manch-
mal schwer machen. Aber all das ist vermeidbar, wenn Sie als Redner von den Klippen wissen und sie schon
bei der Redevorbereitung umschiffen. Von dem marokkanischen Sprichwort ,Vertraue auf Gott, aber binde
dein Kamel an!” haben Sie ja schon gehort. Diese Lebensweisheit ldsst sich auf die Situation eines jeden
Redners beziehen und kénnte dann lauten: , Vertraue auf dich und deine Starken, bereite dich aber dennoch
grundlich vor.” Und es mag sogar vorkommen, dass sich eine kritische Situation und ihre Bewaltigung dazu
nutzen lasst, dem ,Koénigssatz” der gelungenen Rede gerecht zu werden: , Rhetorik ist die Kunst, Menschen
zum Zuhoéren zu bewegen.” Die Art und Weise, wie Sie mit Stolpersteinen, Pannen und Zwischenrufen um-
gehen, bietet lhnen zahlreiche Méglichkeiten, sich lhrem Publikum als souverdner Redner zu prasentieren,
der auch in schwierigen Situationen authentisch und glaubwirdig bleibt.

8.1 Die Bewahrungsprobe:
Vermeiden Sie Stolpersteine in dramaturgisch wichtigen Redeabschnitten

Die vier groBten Stolpersteine, die sich die allermeisten Redner selbst in den Weg legen, sind:

Sie haben keine Botschaft.
Der Vortrag hat kein Ziel.
Sie wissen nicht, wer ihnen zuhort und welche BedUrfnisse die Zuhorer haben.

Und sie haben sich nicht die Zeit genommen, sich anstandig vorzubereiten.

Doch es gibt auch ganz praktische Fehler, die Sie machen kénnen, und dies gilt fir jeden Teil einer Rede:
den Anfang, den Schluss und den Mittelteil.

OO
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Wie aus einem , Aufmacher” ein , Abflacher” wird

Gerade der Anfang einer Rede bietet hnen groBe Chancen, |hr Publikum zu gewinnen, weil die Aufmerk-
samkeit hier ganz besonders hoch ist — leider aber gibt es an dieser wichtigen Stelle auch viele Risiken. Und
wenn lhnen der Beginn der Rede gleich missgliickt — ja dann droht Ungemach! Denn wenn Sie gleich zu Be-
ginn lhre Zuhorer verlieren, dann wird es schwer, sie wieder zurlickzugewinnen.

Nehmen wir einmal an, Ziel und Botschaft seien bekannt, ebenso liegen Ihnen gentigend Informationen Gber
lhre Zuhorer vor, und Zeit sich vorzubereiten, gibt es auch. Dann heiBt es, die kleinen Fallgruben zu beachten
und zu vermeiden, die bei der Ausarbeitung lhres Aufmachers entstehen kénnen:

Negativ-Beispiel 1: Die Entschuldigung

.Guten Tag, meine Damen und Herren. Bevor ich meinen Vortrag beginne, méchte ich mich gleich far
meine etwas unzureichenden Folien entschuldigen. In der Hektik des gestrigen Tages ..."”

Merke:
Mit einer Entschuldigung sorgen Sie nur fir Verwirrung und Verdrgerung beim Publikum!

Negativ-Beispiel 2: Zuviel des Guten

.Sehr geehrte Damen und Herren, es ist mir eine Freude und eine besondere Ehre, heute hier vor Ihnen ste-
hen und sprechen zu durfen. Schon mein Vater hatte sich diese auBerordentliche Ehre erhofft, ja sogar er-
winscht, denn wann hat man schon einmal die Moglichkeit, vor einem so erlesenen und hochstehenden
Publikum wie lhnen reden zu durfen (bla, bla, bla ...” — Entschuldigung).

Merke:
Bescheidenheit ist eine Zier — mit solchen Einleitungen vergeigen Sie jegliche Glaubwurdigkeit.

Negativ-Beispiel 3: Fachchinesisch

.Sehr geehrte Damen und Herren, ich will gleich ins Thema einsteigen. Sie alle wissen, die elektrohydrauli-
sche Bremse arbeitet noch mit einer hydraulischen Rickfallebene, wéhrend die Brake-by-wire-Bremse via
sensorischer Interpretation Signaleingaben in Fahrverzogerung umsetzt.”

Merke:
Verstandlich — leider nur fir Ingenieure!
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Negativ-Beispiel 4: Branchensprechblasen

.Liebes Publikum, heute wollen wir gemeinsam im Teamwork das Come-Together-Konzept umsetzen. Die
Location ist Ubrigens exklusiv; ich denke, dass wir hier erstaunliche Synergieeffekte erzielen kénnen.” (Dieses
Beispiel habe ich dem amtdisanten Roman , Traumfrau mit Nebenwirkungen “ von Amelie Fried entnommen.)

Merke:
Bitte Deutsch sprechen, auch wenn es schwerfallt und auch, wenn ,Denglisch” gerade modern ist!
Aber ,modern” ist ja noch lange nicht ,gut”!

Negativ-Beispiel 5: Ich erzéhle Innen nun mal was ...

.Guten Tag, sehr geehrte Damen und Herren, mein Thema ist heute das ,Inselkonzept im Vertrieb’. Meine
Lieblingsinsel ist Korsika. Schon Napoleon hat gesagt, dass er Korsika an seinem Duft erkennen wirde. Dem
kann ich nur beipflichten, auch ich liebe diesen wunderbaren Duft der Macchie, dieses herbe und doch suB-
lich-stdliche Klima — insbesondere in den Bergen dieser wunderbaren Insel ..."

Merke:
Eine Einleitung mit einem persdnlichen Erlebnis ist ja schdn, aber bitte auf Ausschweifungen
verzichten!

Negativ-Beispiel 6: Publikumsbeteiligung

.Liebe Zuhérerinnen und Zuhorer! Na, was denken Sie, was ich hier in der Aktentasche habe — raten Sie
mal, ja, Sie da vorne, in der ersten Reihe. Na, was ist darin? — Oder Sie hier vorne, im roten Kleid — wie
heiBen Sie denn? — Birgit, schéner Name! Na, was glauben Sie wohl, was ..."

Merke:

Das Publikum will etwas von Ihnen hoéren! Sie verderben sich die Sympathien, wenn Sie Menschen auf
eine zu Ubertriebene Weise direkt ansprechen. Also, verzichten Sie darauf!
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Wie Sie sich den Schluss vermasseln

Sie wissen es ja bereits: Der Schluss ist ebenso wichtig wie der Anfang. Der erste Eindruck ist der entschei-
dende, der letzte Eindruck ist der bleibende. Immer wieder aber erlebe ich schlimme Fehler am Ende von
Vortragen. Deshalb habe ich hier zur Warnung einige — Achtung, alles Originalzitate! — notiert:

Negativ-Beispiel 1: Die Entschuldigung

.50, das war's dann. Ich bitte Sie, meine Damen und Herren, die schlechten Folien ebenso zu entschuldigen
wie meine Versprecher. Ich bin es normalerweise nicht gewohnt vor einem solchen Auditorium zu sprechen,
hoffe aber, dass ich Ihnen mit meinen bescheidenen Hinweisen ein wenig weiterhelfen konnte ...”

Merke:
Diese Spezies kennen wir schon vom Aufmacher. Am Schluss ist die Entschuldigung ebenso
unangebracht wie am Anfang. Also: Vermeiden!

Negativ-Beispiel 2: Der , Es muss sein”-Schluss

.Nachdem ich lhnen nun die wichtigsten Eckdaten unserer Finanz-
planung erldutert habe, mdchte ich lhnen noch eine kleine Ge-
schichte erzahlen, die nichts mit meinem Thema zu tun hat. Ich
habe namlich vor drei Wochen ein neues Magazin gelesen, das mir
eine Werbeagentur sozusagen als , Testleser” zukommen lie. Ich
sollte also eine Beurteilung abgeben, was ich von diesem Magazin
halte. Und ich muss lhnen sagen: Bis jetzt habe ich noch keine
Seite darin gelesen. Ich danke Ihnen fur Ihre Aufmerksamkeit!”

Merke:
Klug sind die Leute, die nichts zu sagen haben — und dann den Mund halten. Dieser Schluss ist so
UberflUssig wie ein Kropf. Deshalb: Weglassen!

Negativ-Beispiel 3: Vergesslichkeit

»Ach ja, nachdem ich nun meinen Vortrag beendet habe, fallt mir noch ein wichtiges Detail ein, das ich vor-
hin vergessen habe und das ich unbedingt erwdhnen mochte, weil es das Gesamtbild meiner Ausfihrungen
wesentlich beeinflusst!”

Merke:

Sie mdgen etwas vergessen — wenn dem so ist, dann klaren Sie es in der anschlieBenden Diskussion
auf. Dann aber als zusatzliche Information!
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Negativ-Beispiel 4: Der ausgefallene Schluss

Unter dem ausgefallenen Schluss verstehe ich, dass der Redner pl6tzlich endet — im wahrsten Sinne des Wor-
tes: ohne Zusammenfassung, ohne Ankindigung, ohne den geringsten Hinweis. Plotzlich hort der Redner
einfach auf zu reden! Aus und vorbei.

Merke:
Ein Schluss muss als Schluss erkennbar und angekindigt sein. Wie ein Countdown: 3 —2 — 1 — Ende!

Negativ-Beispiel 5: Der multiple Schluss

.Bevor ich jetzt zum Ende komme, lassen Sie mich bitte zusammenfassen: ...” — Es folgt eine perfekte Zu-
sammenfassung, kurz und eingangig. Das Publikum ist vorbereitet auf das Ende — doch dann hebt der Red-
ner noch einmal an: ,Ganz zum Schluss mochte ich Ihnen sagen, wie wichtig mir folgende Gesichtspunkte
sind ...” — Und es geht in die Ehrenrunde. Doch dann endlich: ,,Und meine wirklich allerletzten Gedanken
mochte ich auf folgende Tatsachen lenken ..."

Dieser Schluss lasst den Schluss zu, dass der Redner schlussendlich keinen Schluss finden will!
Merke:

Ein Schluss ist ein Schluss. Jede Ehrenrunde ist eine zu viel.
Wie beim Biathlon: Wer gewinnt schon mit zwei Strafrunden einen Sprint?

Negativ-Beispiel 6: Der endlose Schluss

Er beginnt schon in der Mitte des Vortrages. Manchmal sogar schon am Anfang. Der Redner wiederholt alle
seine Argumente und Gedanken noch einmal in voller Ldnge. Die Halfte des Vortrages ist UberflUssig.

Merke:

Langweilen Sie lhre Zuhérer nicht mit zu viel Geschwafel. Was Sie beim ersten Mal nicht auf den Punkt
gebracht ausdricken kénnen, das geht beim zweiten Mal garantiert auch schief. Vermutlich haben Sie
sich bei der Vorbereitung zu wenig Mihe gegeben.
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Stolpersteine im Mittelteil der Rede

Es mag ja sein, dass ich den wichtigen Dramaturgiepunkten bislang eine besondere Aufmerksamkeit gewid-
met habe. Aber natdrlich kann sich jeder Redner auch im Mittelteil seiner Rede jede Sympathie beim Publi-
kum verscherzen. Deshalb hier einige Hinweise auf das, was ,,man” besser vermeiden sollte.

Stolperstein 1: Daten und Fakten in Halle und Fulle!

Uberlange Aufzahlungen richten sich einseitig an den Verstand. Und dieser Verstand hat nun mal ein be-
grenztes Aufnahmevermégen, das immer geringer wird, je weniger das Gehirn ausreichend mit Sauerstoff
versorgt wird (und der ist in den wenigsten Vortragsraumen vorhanden). Der Einbau eines , Zahlenfriedhofs”
kann natdrlich eine strategische Bedeutung innerhalb des Redekonzeptes haben. Manche Zuhérer sind viel-
leicht von Zahlenjongleuren beeindruckt. Aber: Zahlen und Fakten werden vergessen und dienen deshalb
wohl vor allem der Demonstration der Kompetenz des Redners. Hingegen sind sie weniger geeignet, das
Publikum zu begeistern. Also besser: Die Fakten in ein Handout schreiben und jedem zur Verfligung stellen —
und im Vortrag das Wichtige sagen!

Stolperstein 2: Humor?

Humor ist in einer Rede durchaus gut platziert, habe ich in dem Dramaturgie-Kapitel behauptet: Er gibt der
Rede die richtige Wrze. Falsch verstandener oder falsch angewendeter Humor hingegen kann die Suppe
gehorig versalzen und beim Publikum genau das Gegenteil von dem bewirken, was der Redner erhofft hat.
Verzichten sollten Sie auf:

Ironie (abgeleitet von dem griechischen Wort fur ,Verstellung”). Als Ironie bezeichnen wir eine Rede
oder Verhaltensweise, mit der die Aussage eines anderen nur scheinbar ernst genommen und die
vorgespiegelte Zustimmung sogleich durch Mimik oder Gegenrede wieder zurlickgenommen wird.
Als ,maskierter” Schwebezustand zwischen Zustimmung und Ablehnung, Ernst und Scherz, geht die
Ironie auf die Vernichtung ihres Gegenstandes aus.

Sarkasmus will trennen, treffen, verletzen, unter die Haut gehen, ins Fleisch schneiden.

Mit Zynismus verschafft man sich auf Kosten eines anderen ein paar Lacher, der andere aber ist
blamiert, verliert sein Gesicht.

Der Spott wiederum bemantelt seine zerstérerische Absicht gar nicht mehr mit dem Versuch, ein —
im letzten verséhnliches — Lachen zu erzeugen. Vor allem der beiBende Spott geht geradewegs auf
die Vernichtung des anderen zu, indem er die Lanze — mit spitzer Zunge — in die Schwachstelle des
Gegners stoBt.

Sexismus richtet sich gegen das andere Geschlecht, wobei es meiner Meinung nach natdrlich ganz
gleichgultig ist, ob es sich um weiblichen oder mannlichen Sexismus handelt.

Rassismus dagegen greift Menschen anderer Herkunft an, unterstellt ihnen Eigenschaften und
verallgemeinert hemmungslos.

. Witze"” gegen Minderheiten und Randgruppen. Ich halte es fur selbstverstandlich, weder
Behinderte noch Schwule oder Lesben, weder Schwarze noch Menschen, die aus religidsen Griinden
Kopftlcher oder Kappen tragen, zum Gegenstand eines billigen Lachers wahrend eines Vortrages zu
machen.

Grundsatzlich gilt: Humor ist immer das, worUber alle gemeinsam lachen kénnen. Weint nur ein einziger,
dann hat das mit Humor wenig zu tun.
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Stolperstein 3: Die Trickfilmshow

So schén gut gemachte Bilder sein kénnen, ein ,zu viel des Guten” ist eben zu viel. Wer seinen Vortrag
durch viele ,Powerpoints” zu unterstltzen glaubt, der ist ordentlich auf dem Holzweg. Und wer glaubt, dass
er durch viele eingebaute Effekte zeigen muss, wie gut er Powerpoint beherrscht, der irrt machtig. Ein guter
Vortrag kommt sogar ganz ohne Visualisierungen aus. Zu viel des Guten langweilt am Ende. Also bitte:
Folien ja, aber angemessen und sparsam.

Stolperstein 4: Die direkte Ansprache

Wenn Sie das Publikum kennen — und wenn die Teilnehmerzahl es zulasst —, dann kdnnen Sie es riskieren,
die Zuhorer hin und wieder auch namentlich anzusprechen. ,Nicht wahr, Frau Maier, das hatten Sie vorhin
gemeint.” Wenn es Ihnen angebracht erscheint und auch ehrlich gemeint ist, ist eine solche Ansprache még-
lich. Problematisch aber wird die direkte Meinungsabfrage: , Frau Maier, was meinen Sie dazu?” Denn Ach-
tung: ,Schlafer” kénnten geweckt werden oder , Schiichternen” ist es unangenehm, direkt und namentlich
angesprochen zu werden. In solchen Fallen kann es sein, dass sich der Zorn des Publikums bald gegen Sie
richtet!

Stolperstein 5: Die rhetorische Frage

Ahnlich zwiespaltig verhalt es sich mit der rhetorischen Frage, die ja eine Frage ist, auf die Sie gar keine Ant-
wort haben wollen. Rhetorische Fragen gelten deshalb einerseits als ein gutes Stilmittel, um die
Aufmerksamkeit des Publikums zu testen. Andererseits aber ist Achtung geboten: Stellen Sie sich vor, da will
sich einer aus dem Publikum auf Ihre Kosten profilieren — oder ein anderer wartet schon lange Zeit darauf,
zu Wort zu kommen. Pl6tzlich bekommen Sie Zwischenrufe und unerwiinschte Antworten, auf die Sie nun
eingehen mussen. Also Vorsicht mit rhetorischen Fragen. Die sollten Sie nur dann einsetzen, wenn Sie sich
lhrer ganz sicher sind — oder die Frage selbst beantworten, nachdem Sie sie gestellt und nur eine sehr kurze
Pause gelassen haben.

Stolperstein 6: Der verungliickte Pausenfuller

Klappern gehért zum Handwerk. Im Mittelteil einer Rede ist die Gefahr am gréBten, dass die Aufmerksam-
keit der Zuhorer nachlasst. So kenne ich einige Redner, die in diesem Teil ihrer Rede bewusst Nebengerau-
sche einbauen. Zum Beispiel lassen sie in einer kurzen Redepause ,ganz aus Versehen” einen Stift fallen
oder sie blenden einen kurzen Musikclip ein (im Fachjargon ,Jingle” genannt). In diesem Fall ist also das
wirkliche Klappern gemeint. Ein tolles Stilmittel, wenn Sie es beherrschen, aber auch hier gilt: dosiert
einsetzen und mit den Gefahren vertraut sein. Denn die Zuhorer kénnten vom Inhalt Ihrer Rede abgelenkt
werden und sich nur mehr auf die Nebengerdusche konzentrieren. Und in jedem Publikum gibt es
Menschen, die ein Zuviel an Nebengerduschen aufregt.

Stolperstein 7: ,,Ich gebe es mal rum”

Auch der ,Stolz auf das Mitgebrachte” kann nach hinten ausschlagen. Manche Redner bringen kleine Mo-
delle oder Gegenstande mit, um ihren Vortrag zu unterstiitzen und eine Abwechslung in den Redestrom zu
bringen. Sie kennen vielleicht die Zeitungsartikel, die als ,Bleiwiste” daherkommen und deren Autoren man
zurufen mag: ,,Schiebe doch mal eine Abbildung oder Grafik oder ein Foto dazwischen!”. Eine tolle Sache,
denn Bilder sagen mehr als tausend Worte, und jedes Modell ist besser als die beste Folie. Ein Modell kann
man anfassen und begreifen, ansehen und beschreiben. Allerdings, wenn das Modell im Plenum herumge-
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reicht wird, dann erzielt man einen unerwiinschten Nebeneffekt: Diejenigen, die den Gegenstand gerade in
der Hand haben, konzentrieren sich auf den Gegenstand. Die anderen freuen sich darauf, bald selbst die
.Glucklichen” zu sein. Auf den Redner und das, was er zu sagen hat, konzentriert sich niemand mehr ... und
so erreichen vielleicht wichtige Informationen nicht mehr den Adressaten.

Stolperstein 8: Das Lugenmarchen

Auf eine letzte ,Gefahr” mdochte ich Sie noch hinweisen. Bescheidenheit ist (k)eine Zier: Wenn Sie etwas zu
sagen haben, dann ddrfen Sie es auch ausdricken, auch wenn Sie selbst, Ihre Kompetenz, lhre Fahigkeiten
im Mittelpunkt der Ausfihrungen stehen. Doch Vorsicht vor den Gefahren des ,Zuviel”: Angeberei nimmt
lhnen viel von lhrer Wirkung als Redner, besonders dann, wenn die Zuhérer lhnen spater, zum Beispiel in ei-
ner Diskussionsrunde, auf die Schliche kommen und Ihre Behauptungen sich als Luftblase erweisen.
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8.2 Wie Sie Zwischenfragen und Zwischenrufen gelassen und mit Humor begegnen kénnen

Wem ist sie nicht vertraut, die Situation, in der eine Rede oder Prasentation durch eine Zwischenfrage oder
einen Zwischenruf , gestért” wird? Was geschieht, wenn der Zuhérer plétzlich zu einem Stolperstein wird?
Und dann ist sie wieder da, die Sache mit dem Stress. Stress bedeutet Adrenalin im Blut, Adrenalin sorgt fir
eingeschrankte Denkfahigkeit und eingeschrénkte Denkfahigkeit wirkt sich auf unsere Schlagfertigkeit nicht
eben forderlich aus. Aber Achtung: Ist es wirklich der Zwischenruf, der uns aus der Bahn wirft?

Unsere Aufgabe als Redner ist, den Menschen etwas flr sie Wertvolles zu bieten. Nun kann es sein, dass Zu-
horer, die ja eigentlich zuhoéren sollten, selbst das Wort ergreifen méchten. Gelassen bleiben, ist jetzt die De-
vise, denn wir kénnen getrost davon ausgehen, dass uns die meisten Zuhérer wohl gesonnen sind.

Stellen wir uns doch hier einmal ganz dumm: Was ist ein Zwischenruf? Wir unterscheiden zwischen

Verstandnisfragen
Nachfragen
Zwischenrufen und

Killerphrasen

Verstandnisfragen und Nachfragen ordne ich in die Kategorie der ,einfachen Félle” ein. Zwischenrufe und
Killerphrasen gehéren in meiner Definition zu den ,, komplexen Fallen”.

Befassen wir uns zunachst mit den einfachen Fallen.

8.2.1 Einfache Falle — die Verstéandnisfrage

Wie es das Wort schon sagt, da hat jemand etwas nicht verstanden!
Wie ist doch die Kaskade vom Verstehen?

(Missverstindnisse vermeider

gedacht isticdt  gesagl
gesagt istmict  gehort
gehort isticht  verstanden

verstanden istricht  einverstanden
einverstanden istnict  angewendet

angewenclet  istricit  beibehalten
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Eine Verstandnisfrage kénnte sich etwa so anhoren: ,, Kénnen Sie den letzten Teil bitte noch einmal wieder-
holen, ich habe Sie nicht verstanden?” oder ,Was bedeutet eigentlich die Abktrzung EFQM?*

Mein Tipp:
Nehmen Sie Verstandnisfragen gelassen und dankbar auf.

Manche Frage hilft dem Redner fir sein Publikum verstandlich zu sein. Was die eine Person nachfragt, das
kdnnte auch flr andere Personen wichtig sein. Wenn Sie verstanden werden wollen — und davon gehe ich
aus — dann beantworten Sie eine Verstandnisfrage kurz und knapp. Wenn Sie unsicher sind, was der Frager
mit seiner Frage bezweckt, dann empfehle ich Ihnen eine Gegenfrage — etwa so:

Frager: .Kénnen Sie den letzten Teil noch einmal wiederholen, ich habe Sie nicht verstanden?”
Gegenfrage: , Akustisch oder inhaltlich?”

Frager: LAkustisch!”

Gegenfrage: ,Sie mochten, dass ich lauter spreche?”

Frager: .Ja, ich wére lhnen dankbar daftr!”

Antwort: .Gernl”

Und dann setzen Sie tatsachlich beim letzten Satz auf.

Nach einigen Satzen vergewissern Sie sich: ,Bin ich jetzt verstandlich?”
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8.2.2 Einfache Falle - die Nachfrage

Nachfragen lassen darauf schlieBen, dass es dem Frager um etwas geht. Die Frage flr uns Redner ist: Um
was geht es (tatsachlich)? Hat der Zwischenfrager

ein eigenes tieferes Interesse an dem Thema,
eine eigene Expertise zum Thema und mdéchte das, was wir sagen, durch sein Wissen erganzen,
die Absicht, uns und unser Wissen zum Thema zu testen oder sogar,

eine ,fiese” Absicht, eine ,hidden agenda”, die er mit seiner Zwischenfrage verfolgt?

Wie kénnten solche Nachfragen aussehen?

Das tiefere Interesse

.Sie haben vorhin erwdhnt, dass es sich bei lhren Zahlen um Durchschnittswerte handelt. Kénnen Sie das
bitte konkretisieren — insbesondere interessieren mich die jeweiligen Spitzenwerte und deren Zustandekom-
men.”

Der Frager will vom Redner etwas wissen — ohne Zweifel. Nun entscheide ich, ob ich die Zeit und die Lust
habe, jetzt auf die Frage einzugehen. Wenn ich ausreichend Zeit habe und die Zusatzinformation auch fir
andere Zuhorer fur wichtig halte, dann beantworte ich die Frage kurz und freundlich. Wichtig: Wenn die
Frage beantwortet ist, schlieBe ich mit einer kurzen Bestatigungsfrage ab: ,Ist Ihre Frage damit beantwor-
tet?” Habe ich keine Zeit, dann verschiebe ich die Antwort auf eine Zeit nach meinem Vortrag. Etwa so: ,Ich
beantworte die Frage gern im Anschluss, wirde jetzt aber gern meine Gedanken weiterfiihren — einverstan-
den?”

Die eigene Expertise

Es kann schon etwas kribbeliger werden, wenn jemand meinen Vortrag durch eigenes Wissen erganzen
mochte. Das hort sich ungefahr so an: ,Ich kann bestatigen, was Sie da sagen. Auch nach meiner Erfahrung
haben sich die Dinge stets positiv entwickelt. Wenn ich mal ein Beispiel nennen darf ...1"

Nun geht es darum, den Zwischenfrager (eigentlich ist es ja keine Frage) kurz aber deutlich zu unterbrechen,
damit er mir meinen Auftritt nicht verdirbt: ,Ich hére, Sie haben eigene Erfahrungen. Einverstanden, wenn
ich spater darauf zurtickkomme, jetzt aber hier weiter mache?” Dann sollte es eigentlich gut sein ...

Das Wissen testen

Manchmal hat man ,Experten” fir ein bestimmtes Thema im Publikum sitzen. Das ist zunachst einmal in
Ordnung. Was aber tun, wenn der Experte mit einer Zwischenfrage bewusst oder unbewusst, testen will, ob
ich mein Thema beherrsche?

Eine Wissens-Frage kénnte so aussehen: ,Haben Sie bei lhren Schlussfolgerungen auch den Bericht des
,Club of Rome’ zu diesem Thema berlcksichtigt?”“ oder ,,Die FAZ behauptet in einem Artikel vom 6.5.2011,
dass sich die Kommission der Uni Bayreuth mit der Selbstkontrolle der Forschung befassen miisste. Passt dies
zu lhrer These der Aufrichtigkeit in der Forschung?” oder ,Wo genau haben Sie lhre Informationen her? Mir
liegt ein Dokument aus der Entwicklung vor, das Sie kennen sollten.”

Die beiden ersten Fragen sind einfach mit einen ,ja” oder ,nein” zu beantworten. Die dritte Frage verlangt
eine genauere Antwort, die ich aber auch kurz und knapp gebe: ,Sie meinen den Bericht von Dr. Schréder
vom 9. Januar? Ja, den kenne ich!”
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Die ,fiese” Absicht - , hidden agenda”

Ziel einer Zwischenfrage mit einer ,fiesen” Absicht ist, mich als Redner bloBzustellen. Ich gehe aber davon
aus, dass dies nicht allzu oft vorkommt. Und wenn es dann vorkommen sollte, dann tue ich so, als wiirde ich
die Absicht Uberhdren. Ich ziehe es vor, auf meiner Linie zu bleiben und jeden Zwischenruf oder jede Frage
als ,gutwillig” einzuschatzen. Um aber sichergehen zu kénnen, ob die Frage gutwillig gemeint ist oder
nicht, habe ich mir die Technik der Gegenfrage angewdhnt. Eine Gegenfrage verschafft mir Zeit und Raum
zum Uberlegen und zwingt einen Frager dazu, sich mit dem Inhalt der Frage noch einmal auseinander zu
setzten.

Frage: ~Wenn ich lhre Ausfihrungen hore, dann haben lhre Argumente einen negativen
Beigeschmack.”
Gegenfrage: ,Ja, gibt es etwas, was Sie zweifeln lasst? Kénnen Sie bitte prazisieren, wo es hakt?”

Ziel meiner Gegenfrage ist, herauszubekommen, womit es der Frager gerade schwer hat. Mich interessieren
die benennbaren Fakten, weniger die Wertungen. Wirde ich jetzt auf die Wertung ,negativer Beige-
schmack” eingehen, kdme ich in die Gefahr mich zu rechtfertigen — und das wiirde dann zum Problem.

8.2.3 Schwierigere Félle - die Killerphrase

Eine ganz besondere Spezies der Zwischenrufe sind die Killerphrasen. Ich unterscheide dabei zwischen zwei
Arten von Killerphrasen:

Killerphrasen, die gleichzeitig einen persénlichen Angriff auf den Redner beinhalten: , Woher wollen
Sie auch wissen, was Sie denken, bevor Sie gehdért haben, was Sie sagen?” Diese Killerphrasen sind
teilweise sogar richtig beliebt, weil sie unbeteiligte Zuh&rer zum Lachen bringen — aber den Redner
der Lacherlichkeit preisgeben und ihm ein Stlck seiner Wirde nehmen.

Killerphrasen, die sich eher auf der sachlichen Ebene bewegen. Dies sind:

| “

- Behauptungen wie: ,,Das kann doch nie funktionieren

1"

- Glaubenssatze wie: ,,Das haben wir schon immer so gemacht

K

- Bewertungen wie: ,Das ist doch alles Unfug
- Schlussfolgerungen wie: ,Wenn Sie das so machen, bricht hier das Chaos aus!”
- MeinungsauBerungen wie: ,Das glauben Sie doch selbst nicht!“

Und dann gibt es noch die Killerphrasen, die eine irgendwie geartete Mischung aus allen Varianten darstel-
len, denn wer will schon eindeutig kldren, ob ,Wenn Sie das so machen, bricht hier das Chaos aus!” eine
Schlussfolgerung, eine Behauptung oder eine Meinung ist.

Eines haben aber alle diese Killerphrasen gemeinsam (und daran sind sie auch leicht zu entlarven, und weil
sie leicht zu entlarven sind, sind sie auch leicht zu entschérfen — na ja, mit ein wenig Ubung): Sie sind nie
spezifisch. Sie stellen immer etwas pauschal in den Raum. Der Vorteil fir den Phrasendrescher: Was er auch
sagt — es trifft auf einfach alles zu. Das glauben Sie nicht? Probieren Sie es doch aus: Nehmen Sie sich eine x-
beliebige Rede und zwei bis drei ebenso x-beliebige Killerphrasen der ,sachlichen Kategorie” und beglicken
Sie diese Rede mit diesen Phrasen. Auch in der Realitat klappt es immer — solange Sie es mit einem ungedb-
ten Redner zu tun haben. Damit ist mein kleiner Grundkurs ,, Wie werde ich ein perfekter Killerphrasendre-
scher?” aber auch schon beendet.

Was tun Sie als Redner, wenn Sie zur Zielscheibe von Killerphrasen werden? Am besten, Sie verhalten sich
wie ein Spezialist oder Sprengmeister, der eine Bombe entscharft.
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Regel Nr. 1: Ruhig bleiben!

Die Bombe ist nicht fur Sie bestimmt. Der Bombenleger will irgendjemanden treffen oder auf sich und seine
Probleme aufmerksam machen. Ruhe ist also die erste Rednerpflicht. Es beeindruckt das Publikum
ungemein, wenn Sie als Redner ruhig bleiben. ErfahrungsgemaB wird der Phrasendrescher dafir umso
nervoser, insbesondere, wenn Sie die kritische Situation mit einer Portion Humor bewaltigen.

Regel Nr. 2: Die Bombe zunachst einmal ruhig betrachten!

Sozusagen die GroBe, die Art des Zlnders, die Lage und den Zustand analysieren. In welcher Umgebung ist
die Killerphrase gedroschen worden — auf einem Betriebsfest oder wahrend einer kritischen Betriebsver-
sammlung? Von wo kommt die Killerphrase? Von einem bekannten Lautsprecher oder von einer Person, die
bislang wenig aufgefallen ist? Welchen Charakter hat die Killerphrase? Angriffscharakter mit
Zynismusladung gegen den Redner (stellvertretend fir alles, was dem Phrasendrescher nicht passt) oder
scheinsachliche Phrase, leicht zu entlarven?

Regel Nr. 3: Geeignetes Werkzeug benutzen und Zinder freilegen!
Also: Nach einer geeigneten Entgegnung suchen und Antwort bereitmachen.

Regel Nr. 4: Behutsam den Zunder entfernen und den Sprengstoff entsorgen!
Will sagen: Mit Bedacht und ruhig antworten — oder Phrase einfach tUbergehen und in der Rede fortfahren.

Regel Nr. 5: Hektik vermeiden!
Sie ist ein ungeeignetes Werkzeug und verleitet zu Fehleinschatzungen, die oft genug zu einem tumultarti-
gem Fortgang der Redesituation fihren.

Vermeiden Sie aber auch Trotzreaktionen wie:

offen Zorn zeigen,
Zwischenrufer 6ffentlich bloB stellen oder

einfach weglaufen (wie gesagt: die schlimmste Todsunde).

Zwei Dinge haben Sie jetzt gelernt: Wie Sie eine Killerphrase basteln und wie ein Sprengmeister eine Bombe
entscharft. Nun gehen wir daran, den Kénigsweg des Umgangs mit Killerphrasen zu beschreiten: Sie ent-
scharfen die Bombe, bevor sie sich Gberhaupt erst zu einer solchen entwickeln kann.

Zuerst mochte ich Sie noch einmal daran erinnern: Killerphrasen sind nie spezifisch. Sie stellen immer eine
Pauschalisierung, eine Verallgemeinerung dar. Das hat einen Vorteil fur Sie als Redner: Sie erkennen die Kil-
lerphrase sofort. Nehmen wir als Beispiel wieder folgenden — von Phrasendreschern gern genutzten — Satz:
.Das funktioniert nie!” Der Satzteil ,funktioniert nie” ist mit einem Mann vergleichbar, der in die Werkstatt
kommt und sagt: ,Mein Auto fahrt nicht mehr.” Nur ein unfahiger Werkstattleiter wird aufgrund dieser
Aussage eine Diagnose stellen und &uBern: ,Unsere Autos

taugen wirklich nichts!” Ein kluger Werkstattleiter wird sich mit

dem Problem des Mannes beschaftigen. Er wird ihn vielleicht ne e

fragen, was genau passiert ist. Vielleicht antwortet der Kunde: <>

.Unterwegs hat der Motor zu stottern begonnen und dann ist

der Wagen einfach stehen geblieben.” Wahrscheinlich wird der

Werkstattleiter weiterfragen. Etwa so: ,Und als der Motor

stehen geblieben ist, haben die Instrumente dann etwas

angezeigt?” Und der Kunde wird antworten: ,,Da hat schon eine

ganze Zeit ein gelbes Licht geblinkt. Aber ich habe gedacht, ich

schaffe es noch bis zur Werkstatt.” Wieder wird der

Werkstattleiter fragen: ,Welches Licht hat denn genau geblinkt?

Und seit wann? Und wie viele Kilometer sind Sie noch

gefahren?” Er will mehr Informationen haben! Und vielleicht

kann der Kunde erklaren, dass es das Lampchen war, das im

unteren Bereich der Tankanzeige liegt, das geblinkt hat. Und
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dass er noch 100 Kilometer gefahren ist. Mit diesen Angaben kann der Werkstattleiter dann leicht die
Diagnose stellen, dass der Kunde wohl vergessen hat, rechtzeitig zu tanken und nun schlicht und ergreifend
der Tank leer ist. So erspart er dem Kunden eine Menge Geld und sich eine Menge Zeit.

Was hat das Beispiel aber mit den Killerphrasen zu tun? Nun, im Prinzip ist ja eine Killerphrase nichts anderes
als die erste Kundenaussage. Die Aussage , Das funktioniert nie!” ist unspezifisch. Sie drickt lediglich eine
Unzufriedenheit aus, die der Phrasendrescher auf moglichst wirkungsvolle Art und Weise herlberbringen
will. Ein ungeschickter Redner geht auf diese Killerphrase mit der Diagnose ein: ,,Er will mich provozieren!”
und schon ist dem schénsten Tumult Tar und Tor gedffnet. Auf eine vermutete Provokation folgt eine unan-
gemessene Antwort — und schon hat der Redner verloren. Gunstiger und professioneller erscheint es mir da,
der Killerphrase ihren Zahn zu ziehen, indem Sie — ganz dhnlich wie es der Werkstattleiter getan hat — nach-
fragen. Und zwar so lange, bis klar ist, was den Phrasendrescher wirklich stért, was er denn tatsachlich als
.nie funktionierend” empfindet (also: wo er eine abweichende Meinung hat). Ist diese Arbeit getan, dann
haben Sie eine Basis, von der aus Sie gelassen jede Killerphrase mit Hilfe der Regeln fir den Umgang mit
Zwischenrufen behandeln kénnen.
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Hier einige Beispiele fur ,Killerphrasen-Killer

Killerphrase

Das kann doch nie funktionieren.

Das haben wir schon immer so gemacht.

Das ist doch alles Unfug!

Wenn Sie das so machen, bricht hier das Chaos aus.

Das glauben Sie doch selbst nicht.

Das haben wir noch nie so gemacht.

Das ist alles zeitlich zu knapp kalkuliert.

Dafur fehlen uns die Voraussetzungen.
Das ist zu teuer.
Mich hat bisher niemand gefragt.

Dafur ist jemand anders verantwortlich.

Das Tagesgeschaft geht vor.

Was bringt uns das?

Dafur bekommen wir keine Unterstitzung.

Das ist gar nicht zu bewaltigen.

Das soll erst mal eine andere Abteilung versuchen.
Damit sollten sich zuerst mal die Fachleute befassen.

Am Ende wird wieder nichts passieren.

Antwortvorschlag

Ich hore, Sie haben eine andere Meinung als ich.
Einverstanden, wenn ich meine Meinung darlege und
wir uns spdter noch einmal austauschen?

Sie haben Zweifel, dass etwas Neues sich ebenso
bewahrt, wie das, was Sie schon lange machen?

Sie moéchten sich gern darauf verlassen kénnen, dass
alles, was ich sage, auch Hand und FuB hat?

lhnen ist wichtig, dass alles weiterhin geordnet und
verlasslich funktioniert?

Sie haben wahrscheinlich im Moment eine ganz andere
Meinung als ich. Einverstanden, wenn Sie sich meine
Meinung erst einmal anhéren?

lhnen ist wichtig, dass Dinge, die sich in der
Vergangenheit bewahrt haben, auch weiterhin ihre
Bedeutung haben?

Wenn ich Sie richtig verstehe, legen Sie Wert darauf,
dass wir uns mehr Ruhe nehmen und genau
hinschauen?

Sie mochten ganz sicher gehen, dass wir alles genau
geklart haben, bevor wir mit der MaBnahme beginnen?

Wenn ich Sie richtig verstanden habe, dann liegt Ihnen
daran, dass wir genau unser Budget einhalten?

Ihnen liegt es am Herzen, dass alle Meinungen
eingeholt werden und jeder mit einbezogen wird?

Sie legen Wert darauf, dass jeder seine
Verantwortungen wahr nimmt und seinen Job
anstandig macht?

Fur Sie ist besonders wichtig, dass alle aktuell
anstehenden Aufgaben in der gewohnten Qualitat
erledigt werden.

Haben Sie Zweifel daran, dass das Unternehmen von
den neuen Ideen profitiert?

Sie hatten gern, dass das Projekt von allen
gleichermaBBen mit getragen wird?

Sie sorgen sich darum, dass die Mitarbeiter fir die
kommenden Aufgaben genlgend ausgebildet sind?

Sie wlrden gern von den Erfahrungen anderer
Abteilungen profitieren?

Sie mochten die Sicherheit haben, dass das, was wir
hier tun, auf den Erfahrungen der Fachleute beruht?

Sie hatten gern, dass Ihr Engagement am Ende zum
Erfolg fuhrt?
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8.2.4 Komplizierte Falle — Die Zwischenrufe
Stellen wir uns noch einmal ganz dumm und fragen uns: Was sind Zwischenrufe?

Ein Zwischenruf ist eigentlich alles, was ein Zuhorer dem Redner vor die FuBe legt. Fragen, Anmerkungen,
Bemerkungen. In diesem Kapitel geht es nun um diejenigen Zwischenrufe, fur die wir keine Antwort brau-
chen, sondern Spontaneitdt und Souveranitat.

Vom ehemaligen BundesauBBenminister Hans-Dietrich Genscher wird erzahlt, er sei auf einer Versammlung
seiner Partei von einem Zuhorer mit dem Wort , Arsch” beschimpft worden. Genscher reagierte mit: ,Schén,
dass Sie sich vorstellen. Genscher!”

Wer nun glaubt, Genscher sei einfach nur schlagfertig und ihm fielen solche Antworten ganz spontan ein,
der irrt und hat gleichzeitig doch recht. Fir mich gilt eine einfache Regel: Was ich nicht gelernt habe, das
steht mir auch nicht zur Verfligung. Also empfehle ich dringend, sich ein Grundrepertoire fir den Fall der
Falle zuzulegen. Sozusagen das , Erste-Hilfe-Kaschen fur schwierige Situationen”.

Die Grundlage fur mein Repertoirekdstchen war die Frage: Womit hatte ich es schwer? Worauf wusste ich
keine Antwort? Was wirde mir die Sprache verschlagen?

Meine Antworten an mich waren (damals):

.Wenn jemand plétzlich Zeitung liest.”

.Wenn ein Telefon klingelt.”

Wenn jemand auf seinem Laptop klimpert.”

.Wenn sich zwei Personen (oder auch mehr) unterhalten.”

(Heute) fallt mir auf, dass diese Situationen keine Zwischenrufe sind!

Und wie gehe ich nun damit um? Ganz einfach, indem ich sie entweder
ignoriere (Zeitung, Laptop),
frage, ob sie es bitte laut sagen wollen (Personen, die sich unterhalten),
innehalte und hinschaue (Mobile),

auf Spielregeln verweise (Mobile).

Wirkliche Zwischenrufe sind dann ja doch eher selten:

L Hort, hort!”

,Alles Unsinn!”

»Das glaubt doch keiner.”
»Absolut nicht machbar.”
. Viel zu teuer!”

Ziemlich dumm finde ich, wenn ich auf solche ,aus der Hiufte geschossenen” Bemerkungen eingehe — oder
noch schlimmer: Wenn ich beginne, mich zu rechtfertigen. Da halte ich es lieber mit dem Leitsatz: ,Du
kannst es versuchen, aber nicht mit mir.” Und was mache ich nun?

Kleine Pause,
tief durchatmen,
dem Zwischenrufer zuzwinkern und dann

weiterreden.
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Das reicht meistens. Der Rufer bekommt etwas Beachtung und eine lassige Information: ,Lass es, mit mir
kannst du das nicht machen!” Reicht das jedoch nicht und der Zwischenrufer bleibt bei seiner Linie, indem
er in seine Zwischenrufe noch einen offenen Vorwurf einbaut, dann bedeutet das fir mich, dass ich etwas
tiefer in das Repertoirekastchen greifen muss.

.Das ist doch Schnee von gestern, fallt Ihnen nichts Neues mehr ein?*
.Das Sie sich trauen, mit so einem Unfug hier anzutreten!”

.Das hat sich noch keiner getraut, so einen Blédsinn hier zu verzapfen.”
.Sie stehlen mir meine Zeit!”

In solchen Situationen — sie sind zugegeben sehr selten passiert — gilt ein weiterer Grundsatz: ,Ich habe das
Recht, mich zu argern, bin aber keinesfalls dazu verpflichtet.” Also, Arger abschalten, er ist ein schlechter
Ratgeber. Stattdessen auf das Repertoire besinnen:

.Ich habe Verstandnis, wenn Sie anderer Meinung sind. Ich bin allerdings fest davon Uberzeugt, dass ...",
sage ich, wenn mir jemand ,,Blédsinn oder Unfug” vorwirft.

.Mag sein, dass Sie mit dem Thema vertraut sind, dennoch muss es gesagt werden ..."”, ware meine Reak-
tion auf den , Schnee von gestern”.

»Das tut mir leid fur Sie. Dennoch brauche ich ein paar Minuten ...”, ware meine Antwort auf den ,Zeit-
Zwischenruf”.

Eine andere Taktik im Umgang mit Zwischenrufen ist die schon erwahnte Gegenfrage. Das hort sich so an:

Rufer: .Das ist doch Schnee von gestern.”

Frage: .Sie haben das schon 6fter gehort?”

Rufer »Ja, naturlich.”

Frage: .Ist es ok, wenn ich meine Gedanken fir alle anderen zu Ende fihre, und wir reden dann

dartiber, ob es sinnvoll war?”

Ich moéchte den sehen, der jetzt ,nein” sagt. Sollte das aber dennoch geschehen, dann richte ich die Frage
an den Rest des Publikums: ,Darf ich mal Hande sehen, fir wen meine Ideen wichtig sind?” Meistens be-
komme ich dann mehrere Zustimmungshande und kann weiter reden.

Manche Zwischenrufer sind so aggressiv und so von sich selbst Gberzeugt, dass man sie als Redner nur
schwer ignorieren kann. Spatestens nach der dritten, vierten Stoérung ist klar, welches Ziel sie verfolgen —
Provokation um jeden Preis. Provokation durch Zuhoérer aber durfen Sie nicht zulassen! Wenn Sie jemand
provozieren will, rate ich dazu: ,Fassung bewahren!” Wenn Sie aus der Haut fahren oder gar zuriickschie-
Ben, hat der Angreifer erreicht, was er will. Der Redefluss ist dahin, die Inhalte des Vortrages sind auf einmal
Nebensache. Plotzlich befindet sich der Redner in der Defensive. Und genau da wollte er ihn haben.

Wenn es mir zuviel wird und der Zwischenrufer zum Krakeeler mutiert, dann bleibt mir nichts anderes Gbrig,
als zu reagieren. Ein Vorschlag: , Wie Sie an den lautstarken Beitrdgen des Herren mit der auffallig grinen
Krawatte aus der vorletzten Reihe ersehen kénnen, kann man zu diesem Thema durchaus geteilter Meinung
sein. Es ist ja auch gut, wenn Menschen unterschiedlicher Meinung sind. Meine Meinung ist folgende, und
mit der mochte ich jetzt auch fortfahren ... “ Der Vorteil:

Ich habe dem Zwischenrufer vor dem Publikum klar gemacht, dass ich seine abweichende Meinung
wahrgenommen habe (auch wenn er keine eigene Meinung eingebracht hat). Das schwacht ihn fir
den nachsten Zwischenruf.

Ich habe seine Position im Raum fur alle kenntlich gemacht (vorletzte Reihe). Ganz sicher drehen sich
einige Menschen zu ihm um, manche sogar mit vorwurfsvollem Blick oder, fur ihn noch schlimmer:
mit hamischem Grinsen.
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Und ich habe ihn mit der Bemerkung , griine Krawatte” so identifiziert, dass nicht zu Ubersehen ist,
wen ich gemeint habe. Ich sage dies in einem Tonfall, der wie eine Feststellung klingt und nicht wie
eine Beleidigung. Meistens schmunzelt dann das Publikum — und ebenso oft halt der Zwischenrufer
dann den Mund.

.Ich hoffe, Sie kdnnen mich alle gut verstehen, auch wenn ich nicht tGber die immense Lautstarke verfige
wie unser geschatzter Zwischenrufer in der vorletzten Reihe.” — Dies ware auch eine Variante, die vermutlich
ihre Wirkung hatte. Der Satz stellt den Storenfried bloB und dient den Zuhérern als Beweis fir meine Tole-
ranz und Geduld. Vor allem die Hoflichkeit, die in dem Adjektiv , geschatzt” steckt, kann entwaffnend wir-
ken. Im Klartext: Nicht ich laufe Gefahr, mich lacherlich zu machen, sondern der Zwischenrufer.

Eine andere Moglichkeit mit Zwischenrufern umzugehen, die vielleicht nur etwas provozieren und den Red-
ner auf seine Standfestigkeit testen wollen, habe ich wahrend meiner Auseinandersetzung mit dem Sport
gelernt (obgleich ich diese Parallelen zugegebenermaBen erst 20 Jahre spater verstanden habe).

Als ich noch ein relativ junger Mensch war, glaubte ich einmal, das Boxen als Sport fur mich entdeckt zu ha-
ben. Auch wenn ich nur ein maBiger Boxer war und mein ,Kampfrekord” aus einer Niederlage besteht, so
habe ich dabei doch eine wichtige Weisheit gelernt, die mir heute als Redner sehr nutzlich ist: Der beste Bo-
xer ist der, der nicht getroffen wird — und nicht der, der am wildesten zuschldgt! Damals sah ich mit Begeis-
terung die Kdmpfe von Muhammad Ali, der seinen Gegnern deshalb Gberlegen war, weil er ihren Schlagen
einfach und elegant ausweichen konnte und so fir seine Gegner nicht zu treffen war. Nachdem ich gleich
nach meiner ersten Niederlage mit dem Boxen Schluss gemacht hatte (einem Gegner, der nicht besser war
als ich, gelang es trotzdem, mich zu treffen — und das tat mir zu weh), habe ich mich mit dem Fechten be-
fasst; denn mein Deutschlehrer war Medaillengewinner bei den Olympischen Spielen, und ich wollte eine an-
standige Deutschnote haben (fur den Lehrer lernen wir, nicht fur das Leben). Auch er hatte die gleiche
Regel: £in guter Fechter ist der, der jedem Treffer ausweicht.

Wieder etwas spater bin ich dann zum FuBball gekommen. Auch hier habe ich gelernt, dass eine Mann-
schaft, die kein Gegentor kassiert, gar nicht verlieren kann. Also: Eine gute Defensive ist nétig, allerdings
kann ich mit einer guten Defensive allein auch kein Spiel gewinnen. Ich muss ab und zu auch schon mal ein
Tor schieen. So wie Boxer den Schlagabtausch trainieren, Fechter den Angriff und FuBballer das Tore schie-
Ben, so kann ich auch als Redner lernen, meine eigenen Gedanken prézise auf den Punkt zu bringen und
unfaire Verbalattacken sozusagen mit einem , schnellen Konter” zu beantworten.

Manchmal ist es unglaublich schwierig, die Fassung zu bewahren, aber bedenken Sie bitte immer eines: Als
Redner durfen Sie nie die Grenze zur Beleidigung Uberschreiten. Tun Sie dies, dann haben Sie gleich die ge-
samte Zuhorerschaft gegen sich. Der Grad zwischen der charmant ironischen Antwort und der bésartigen
Erwiderung ist allerdings sehr schmal, und deshalb ist die Methode , schneller Konter” auch nur mit Vorsicht
anzuwenden. Dazu ein Beispiel: Ein Zwischenrufer hat Ihnen gerade den Satz: , Das weil3 doch jedes Kind!”
zugebrllt. Mein schneller Konter schaut dann so aus: Ich schaue dem Angreifer kurz ins Gesicht, lege ein
wenig den Kopf schief, reiBe die Augen auf und sage nur: ,Ach?” AnschlieBend behalte ich den
Zwischenrufer noch einen Augenblick nachdenklich im Blick, so als wenn noch etwas Wichtiges kommen
wrde — und dann fahre ich mit meiner Rede fort, als sei alles in Ordnung. Oder ein Zwischenrufer versucht
es mit: ,Sie haben doch gar keine Ahnung!”. Mein schneller Konter: Mimik und Gestik bleiben die gleiche
und ich antworte mit einem erstaunt klingenden: ,Huch!” oder ,, Schau an!” Mein Vorteil:

Ich bin mit keinem Wort auf den absurden Vorwurf eingegangen,
habe mir keine Bl6BRe gegeben und
mich auch nicht nachhaltig in meiner Konzentration stéren lassen.

AuBerdem habe ich die Lacher auf meiner Seite.

Dass die Reaktionen, die konkreten AuBerungen ,Ach” und ,Huch”, auf den ersten Blick anscheinend ein
wenig sinnlos sind, kann mich nicht weiter beschaftigen, denn wer kénnte von mir verlangen, auf bdswillige
Attacken stets sinnvoll zu reagieren. Einige andere Beispiele fir meine schnellen Konter sind Phrasen wie
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.Hoppla” oder ,Na so was"” oder auch ,,Aha” oder ,Sag bloB” oder auch ,Da schau her”. Besonders be-
liebt bei mir ist die ,Loriot-Variante”: ,, Ach was!"”

Manche Zwischenrufe sind so lacherlich, dass der Zwischenrufer alleine durch die Absurditat seines
Zwischenrufs bei mir Mitleid hervorruft. Ein Beispiel: In einer Rede, bei der es darum ging, in einem Unter-
nehmen eine Reorganisation anzukindigen, meinte der Vorsitzende des Betriebsrates, mir mit folgender Be-
merkung den Wind aus den Segeln nehmen zu kénnen: , An lhrer Stelle ware ich vorsichtig mit solchen Au-
Berungen — Sie sind nur ein Externer, und wir kénnen lhnen jederzeit die Auftrage entziehen!” Absurd war
die Behauptung, weil ich meinen Auftrag natlrlich von der Geschéftsleitung bekommen hatte und nicht
vom Betriebsrat. Naturlich hatte er keinen Einfluss darauf, ob ich den Auftrag behalte, aber ich rede dennoch
niemandem nach dem Mund. Meine Antwort: ,Vielen Dank, Herr Mdller. Ich finde es bemerkenswert, dass
Sie sich meinetwegen Gedanken machen, aber ich méchte dennoch betonen, worum es mir hier geht.” Eine
andere Moglichkeit ware gewesen: ,0h, ich merke schon, dass Sie sich wirklich in meine Lage versetzen
kédnnen, und ich bewundere diese Fahigkeit an lhnen, aber lassen Sie mich trotzdem noch einmal darauf
hinweisen, dass ..."

Zur Kategorie der ironischen Komplimente gehort ein Zwischenruf wie etwa: , Denken Sie wirklich, dass ir-
gendjemand diesen Unsinn glaubt?” In diesem Fall biete ich folgende Variante an: ,Vielen Dank fur lhren
Hinweis, dass ich mdglicherweise mit meiner Meinung alleine stehe. Aber dennoch méchte ich meinen
Standpunkt darlegen, und der lautet wie folgt ..."” Eine mdgliche Antwort auf den Zwischenruf: ,,Das kann ja
jeder sagen”, ist: ,Genau, das kann jeder sagen, aber ich bin anscheinend der Einzige, der es sich traut!”
oder: ,Richtig, sagen kann es jeder, aber offensichtlich haben die wenigsten den Mut dazu.” Bei dem Zwi-
schenruf: ,Das ist doch alles an den Haaren herbeigezogen!” bietet sich zum Beispiel die Antwort an: ,,Nun,
wenn ich an lhrer Stelle ware, wiirde ich das auch so sehen, aber das dndert nichts daran, dass ...” — und
weiter im Redetext.

Manche Zwischenrufer wollen beleidigen! Selbst wenn ich innerlich dariber stehe, kann es vorkommen,
dass mir das zu weit geht. Nehmen wir einmal an, ich hatte bis dahin alles probiert, was ich vorher
aufgezeigt habe, der Zwischenrufer lieBe sich aber einfach nicht in die Schranken weisen. Und nehmen wir
ebenfalls an, niemand aus dem Publikum hatte auf meine Versuche, den Zwischenrufer in die Schranken zu
weisen, in meinem Sinne reagiert. Und nun nehmen wir noch an, dass es unmdglich ist, sich mit dem
Zwischenrufer argumentativ auseinanderzusetzen (weil er sich so sehr in seine Rolle hineingesteigert hat,
dass er fur Argumente nicht mehr zuganglich ist, und auBerdem glaubt, ein GrofBteil des Publikums teile
seine Auffassung). Der Zwischenrufer will sich also mit seinen Attacken die Zustimmung des Publikums
sichern. Das ist der Augenblick, in dem ich eine Grenze ziehe, und diese Grenze dann auch klar und deutlich
aufzeige. Ich gehe dann folgendermaBen vor: Zunachst suche ich den Blickkontakt zum Zwischenrufer,
schaue ihm fir einige Augenblicke in die Augen und ...

... appelliere an den guten Stil: ,Ich habe Ihnen bei Ihren Einwirfen bis jetzt gut zugehort — Sie tun das bei
mir offensichtlich nicht. Ist das wirklich lhr Stil?“ Mit dieser Frage zwinge ich ihn zur Auseinandersetzung mit
seiner Protesthaltung.

... spreche an, dass er mich gekrankt hat: An das Publikum gerichtet sage ich dann: ,Einen kleinen Augen-
blick bitte.” Dann wende ich mich direkt an den Zwischenrufer: ,Ich empfinde, dass Sie die Grenze zur Belei-
digung Uberschreiten. Haben Sie dies wirklich nétig?” Um dann wieder an alle gerichtet fortzufahren: ,Ge-
ben Sie mir fairerweise die Chance, doch zu Ende zu reden?” Damit mache ich deutlich, dass mich einerseits
der Zwischenrufer gekrankt hat, ich andererseits viel Geduld bewiesen habe. Gleichzeitig appelliere ich an
die anderen Zuhorer, mir eine faire Chance zu geben.

... fordere eine Entschuldigung: ,Ich habe Ihnen meiner Meinung nach keinen Grund geboten, mich persén-
lich zu beleidigen. Sie tun es trotzdem! Ich erwarte von lhnen, dass Sie sich bei mir entschuldigen.” Die
Wahrscheinlichkeit, dass sich der Zwischenrufer entschuldigt, ist denkbar gering. Wahrscheinlich muss ich
nach dieser Aufforderung mit weiteren verbalen Attacken rechnen. Dann setze ich als Nachfolgetechnik den
.Sprung in der Platte” ein. Bei jeder neuen Attacke sage ich lediglich: ,Ich warte noch immer auf eine Ent-
schuldigung von lhnen.” Spatestens nach dem dritten Versuch werfe ich noch einmal einen Blick in seine
Richtung, zucke die Achseln und fahre dann in meiner Rede fort. Das ist dann fur das Publikum praktisch das
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Signal, dass ich alles fur eine verntinftige Regelung getan habe, eine solche aber offensichtlich nicht moglich
war.

Manche Zwischenrufer versuchen den Redner auch mit Beleidigungen zu provozieren, die einem Zoodirektor
alle Ehre machen wirden. Bemerkungen wie ,Affe” oder ,Dumme Kuh” sind dann zu héren, um nur die
simpelsten zu nennen. Oder sie greifen zu Vergleichen mit Geisteskrankheiten, , Trottel”, ,Idiot” oder ,Psy-
chopath” sind beliebte Vokabeln gelibter Zwischenrufer. Ich bin Uberzeugt: Jeder Zwischenrufer, der zu sol-
chen Mitteln greift, tut dies immer nur, um selbst Aufmerksamkeit zu erhalten. Deshalb kénnen sich solche
Zwischenrufer oft nicht vorstellen, dass ich mich als Redner darauf einstellen kann. Ich sage mir, der Stérer
benutzt mich, den Redner, lediglich als Mittel zu seinem eigenen Zweck — und das mag ich nicht zulassen.
Egal wie schlimm die Beleidigung ist: Niemals zahle ich mit gleicher Minze heim! Ich wirde dadurch die
Situation nur unnotig verscharfen.

Es ist mir nie selbst passiert, aber ich weif3, dass es Zwischenrufer gibt, die sich — ich wiirde es so formulieren
—im Ton vergreifen: , Das ist doch alles Bullshit”, gehért in diese Kategorie. Auch in solchen Fallen reagiere
ich eher gelassen, respektiere, dass es andere Meinungen gibt als meine, und nehme solche AuBerungen als
klaglichen (gescheiterten) Versuch, beachtet zu werden.

Dennoch wiinsche ich mir Respekt von meinem Zwischenrufer: ,Ich hére, dass Sie véllig anderer Ansicht sind
als ich. Dennoch sind mir Respekt und Toleranz wichtig.”

Es gibt ein paar Reaktionen, die Sie auf jeden Fall vermeiden sollten. Beleidigt sein, zum Beispiel. Oder
,angefressen” reagieren. Auch wenn ein Zwischenrufer zum wiederholten Male Ihre AuBerungen mit Rufen
wie ,Das ist doch Unsinn!” oder ,,So ein MUll!"” kommentiert — bleiben Sie ruhig, auch wenn es schwerfallt.
Denn naturlich sind solche Spriche schwerer Tobak fur den Redner. Wenn Sie nun aus einer beleidigten
Stimmung heraus mit einer noch so schlagfertigen Gegenbeleidigung reagieren, wie etwa: , Woher wissen
Sie das, haben Sie auch sonst viel mit Mdll zu tun?”, dann ist das Kind schon in den Brunnen gefallen. Wenn
Sie einen Zuhdrer aus dem Publikum beleidigen, besteht die Gefahr, dass sich auch die anderen Zuhérer an-
gegriffen und beleidigt fuhlen. Es kann auch gutgehen, wahrscheinlich ist es aber, dass spatestens beim
zweiten oder dritten Mal sich das Publikum gegen Sie, gegen den Redner, stellt. Kehren Sie auch nie die be-
leidigte Leberwurst heraus. Auch hier nehmen wir als Beispiel wieder den Zwischenruf: ,Das ist doch alles
Mdll, was Sie da sagen!” Eine gute Antwort kénnte sein: ,,Muss ich mir das bieten lassen?” — mit dem Hin-
tergedanken, so das Publikum mit einzubeziehen, das sich durch diese Zwischenrufe ja ebenfalls gestort
fahlen kénnte. Aber Achtung, dies ist eine rhetorische Frage, und der Zwischenrufer kénnte mit einem glas-
klaren ,Ja” antworten — und damit stiinden Sie auf verlorenem Posten. Der Zwischenrufer hingegen hatte
den Lacher oder den stummen Applaus des Publikums auf seiner Seite. Ganzlich abzuraten ist von dem be-
leidigten Abbruch der Rede. Denn dies gehort zu den absoluten Todsinden. Ein Redner, der seine Rede ab-
bricht, sich ins Bockshorn jagen lasst, dem Publikum den Ricken zukehrt, verliert immer sein Gesicht — und
was viel schlimmer ist: Er verliert einen groBen Teil seiner Selbstachtung.

Stellen Sie sich nun noch folgenden Zwischenruf vor: ,Sie haben doch gar keine Ahnung, von was Sie reden,
Sie Hornochse.” Die Reaktion: , Ich bin der festen Meinung, da weil3 ich besser Bescheid als Sie, Sie Trottel!"
halte ich ftr vollkommen misslungen. Sie begeben sich damit unter Ihr Niveau und verscharfen mit einer sol-
chen Antwort die Lage unnétig. Die Rede wird friher oder spater im Tumult untergehen, und wahrscheinlich
werden grofBe Teile des Publikums zur anderen Seite Uberlaufen — ndmlich zu dem Zwischenrufer. Begeben
Sie sich also nie aus beleidigtem Stolz auf die gleiche Ebene wie der Zwischenrufer.

In meinen Ausfihrungen bin ich davon ausgegangen, dass die Zwischenrufe fir den Redner eher bosartiger
Natur sind. Und so merkwidrdig es sich anhéren mag: Spontaneitat ist erlernbar. Ich habe mir als junger Red-
ner eine Tabelle angefertigt mit Zwischenrufen, die ich an verschiedenen Stellen gehért hatte, und habe
daneben die entsprechenden Entgegnungen notiert (und einige davon kénnen Sie oben lesen). Dann habe
ich einfach die Zwischenrufe und die Entgegnungen auswendig gelernt. So konnte ich mein Repertoire er-
weitern — und heute glaube ich mit jedem Zwischenruf angemessen umgehen zu kénnen. Dabei hat mir
auch eine Erkenntnis geholfen, die ich im Laufe der Jahre gewonnen habe: Manche Zwischenrufe sind alles
andere als bosartig gemeint. Sie zeigen dem Redner vielmehr Licken in seiner Argumentation auf. Solche
Zwischenrufe gilt es zu identifizieren und als Chance zu begreifen, die eigene Argumentationskette besser
und fester zu knupfen.
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Zusammenfassung

Vermeiden Sie mogliche Stolpersteine durch eine sorgfaltige Vorbereitung der Rede. Das gilt
insbesondere fur den Beginn und den Schluss der Rede. Wenn Sie hier ,stolpern”, droht die
gesamte Rede zu misslingen und beim Publikum durchzufallen.

Im Mittelteil der Rede vermeiden Sie bitte Uiberlange und damit ermtdende Aufzahlungen, humorige
Abschweifungen, Uber die héchstens Sie selbst lachen kénnen, und rhetorische Stilmittel, die die Ge-
fahr in sich bergen, das Publikum vom Wesentlichen abzulenken, ndmlich von dem Inhalt Ihrer Rede.

Reagieren Sie auf Zwischenrufe mit Humor und Schlagfertigkeit. Oberstes Gebot dabei: souveran
bleiben, authentisch bleiben, nicht Uberreagieren, auch in der schwierigen Situation ganz ,,man
selbst und damit glaubwurdig bleiben”. So kann auch der bosartigste Zwischenruf eines Zuhérers,
der Sie provozieren und verletzen will, zu einem ,Big Point” fur die Redesituation und fur Sie als
Redner werden.

Vorteilhaft ist es, wenn Sie bereits zu Beginn der Rede herausfinden oder zumindest ahnen kénnten,
welche Zuhérer zu den potenziellen Stérern, Nérglern und Stichlern gehéren.

Rechnen Sie damit, dass es Stérer und unliebsame Zwischenrufe gibt. Diese Erwartungshaltung hilft
lhnen, sich mental vorzubereiten und Souveranitat, Gelassenheit und Selbstsicherheit aufzubauen.

Diese Grundeinstellung lasst Sie die Techniken, mit denen Sie auf Zwischenrufe reagieren kénnen,
gekonnt und souverdn einsetzen.

Bleiben Sie bei der Beantwortung der Zwischenrufe auf IHREM Niveau. Reagieren Sie nie beleidigt
und geben Sie dem Zwischenrufer keine Méglichkeit, das Publikum auf seine Seite zu ziehen.

Manche Zwischenrufe sind alles andere als bdsartig gemeint. Sie zeigen Ihnen Licken in lhrer
Argumentation auf und stellen eine Chance fur Sie dar, die eigene Argumentationskette besser und
fester zu kntpfen.

Bei Killerphrasen, die Ihnen entgegengeschleudert werden, gilt: ruhig bleiben, Phrase identifizieren
und einordnen, geeignete Strategie zur Entscharfung anwenden.
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9. Die Rede mit Geschichten und Parabeln wirzen

Um die Einflhrung in dieses Kapitel so kurz wie eben mdéglich zu machen: Ich liebe Parabeln, mit denen ei-
gentlich komplizierte Vorgdnge auf einer anderen Ebene deutlich gemacht werden kénnen. Parabeln bieten
mir die Moglichkeit, Gesamtzusammenhange zu schaffen, Vergleiche herzustellen und — das ist mir beson-
ders wichtig — mit einem Augenzwinkern auf menschliche Schwachen hinzuweisen. Eine Parabel verletzt
niemanden, regt zum Nachdenken und zum Lacheln an — und bietet die AnknUpfungspunkte, weiter zu
denken. Die folgenden Parabeln habe ich unter einer groBen Anzahl von Geschichten ausgewahlt, weil sie
mir so lieb geworden sind. Manche davon habe ich irgendwo aufgeschnappt, ich kenne weder den Autor
noch kann ich mich daran erinnern, wer mir die Geschichte erzahlt hat. Sollte ich dabei also ein Urheberrecht
verletzen, dann tut mir das leid, es geschieht ohne Absicht. Manche der Geschichten habe ich aber auch
selbst verfasst. Mag sein, dass auch die schon verbreitet sind. Das bleibt nicht aus, wenn jemand wie ich seit
20 Jahren durch die Lande zieht und Seminare gibt oder Reden schreibt. Bei denen, die an meinem Schreib-
tisch entstanden sind, weise ich kurz darauf hin. Einige der Parabeln habe ich aber auch adaptiert und fur
den Zweck umgeschrieben. Wo das der Fall ist, gebe ich die entsprechende Quelle an.

Die Parabel, die diesem Buch den Titel gegeben hat und die Sie zu Beginn dieses Buch gelesen haben, habe
ich aufgeschnappt. Aus zweierlei Griinden finde ich sie einfach herrlich: Erstens kann ich mit ihr erlautern,
dass Menschen nicht aus ihrer Haut raus kénnen, ob sie es nun wollen oder nicht. Auch wenn mir jemand
einen guten Rat erteilt, dieses oder jenes zu tun, dann kann es sein, dass dieser Rat Makulatur ist, weil mir
die Fahigkeiten, seinen Rat zu befolgen, einfach fehlen. Zweitens ziehe ich mit dieser Geschichte zuweilen
meinen eigenen Berufsstand ,durch den Kakao”. Wir Unternehmensberater und Trainer neigen meiner
Meinung nach allzu oft dazu, unseren Kunden Ratschldge zu erteilen, deren Praxisrelevanz wir unzureichend
Uberprift haben. ,Frésche kénnen nicht fliegen” — das ist mir ein Anliegen. Ein vergleichbares deutsches
Sprichwort heiBt: ,Schuster bleib bei deinen Leisten”. Oder auf dieses Buch Ubertragen: ,Bleibe beim Reden
authentisch, bleibe Du selbst!”

Von Gottfried Keller stammt die Novelle ,Kleider machen Leute”. In ihr beschreibt er, wie aus dem
einfachen Schneidergesellen Wenzel ein ,,Graf” wird, weil ihn die Leute nach seinem prachtigen Gewand
beurteilen. Obgleich wir doch eine sehr aufgeklarte Gesellschaft sein sollten, bei der AuBerlichkeiten weniger
gelten sollten als die tatsachlichen Werte, erlebe ich es immer wieder, dass der duBere Eindruck mehr zahlt
als der Mensch als solcher. Folgende Geschichte hat einer meiner Trainingsteilnehmer, ein Bankdirektor,
erzahlt:

Hast du ein Bier fur mich?

Ein Jogger war verschwitzt an einem préchtigen Anwesen vorbeigelauten, in dem ein groBes Grillfest statt-
fand. Er bat am Gartenzaun einen Herrn, der offensichtlich fir die Getrdanke zustindig war, um einen
Schluck Wasser. Geringschétzig musterte der Herr sein verschwitztes und schmuddeliges AuBeres. Er solle
sich davonmachen, dies sei das Fest des stellvertretenden Biirgermeisters, sagte er zu ihm. Der Jogger lief
kopfschiitteind weiter, geradewegs nach Hause. Dort sprang er unter die Dusche, rasierte seinen Wochen-
bart, zog sich einen Anzug an, setzte sich in seinen Mercedes und fuhr zu jener Villa, an der er noch vor ej-
ner Stunde vorbei gelaufen war. ,,Oh, Herr Dr. Weber ist da”, wurde er schon von weitem begriil3t. Der
Gastgeber stellte ihn den Gbrigen Gésten vor und bald war er der Mittelpunkt des Festes. Als er an der Bar
vorbei kam, wurde ihm ein Glas Champagner gereicht. Er nahm es mit einem Schmunzeln an und schiittete
sich den Inhalt in die Jackentasche. ,Spinnst du?” fragte ihn daraufhin der Gastgeber. ,,Nein”, antwortete
der Gast, , keineswegs. Nur als ich vor einer Stunde den Menschen, der mir gerade den Champagner ge-
reicht hat, nach einem Glas Wasser gefragt habe, hat er mir zu verstehen gegeben, dass Menschen meines
Aussehens hier nicht erwiinscht sind. Ich vermute deshalb, dass der Champagner nicht fir mich, sondern fir
meinen Anzug bestimmt ist. Also habe ich ihn dort ordnungsgemdal abgeliefert. Hast du ein Bier fir mich?”

Diese Geschichte hat fir mich einen sehr realen Hintergrund. Als ich damals bei jenem Bankdirektor, der sie

mir erzdhlt hat, zu einem Akquisitionsgesprach eingeladen war, war ich fir viele der anwesenden Banker
Lunpassend” angezogen. Ich hatte eine (fir meinen Geschmack) wunderbare weiche Lederjacke an, einen
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Rollkragenpullover, eine helle Tuchhose und weiBBe Socken. Erst als ich den Auftrag nicht bekam und mir der
Herr Direktor diese Geschichte erzahlte, hat es mir gedammert (na ja, ich habe schon ein gutes halbes Jahr
gebraucht, bis ich verstanden hatte). Ein Gutes hat dieses Erlebnis aber doch fir mich: Es hat den Abschnitt
»Einstellung zu meinem Publikum” entscheidend beeinflusst. Heute erzéhle ich diese Geschichte gerne
dann, wenn ich Menschen davon Gberzeugen will, dass es neben ihren Ideen und Meinungen durchaus auch
noch andere Ansichten gibt.

Die nachste Geschichte stammt aus dem Buch ,Der Kaufmann und der Papagei” von Dr. Nossrat Pesesch-
kian. Sie ist mir deshalb so ans Herz gewachsen, weil in meinen Trainings die Menschen immer wieder versu-
chen, alles auf einmal zu wissen und zu kénnen. Oft verurteilen sie sich dafur, dass sie etwas, was ich eben
erst erldutert habe, nicht schon im nachsten Augenblick perfekt beherrschen. ,,Niemand”, so sage ich dann
immer, ,hat es je geschafft, nach einem Intensivkurs Tennis gleich in der nachsten Woche die US Open zu
gewinnen. Auch dann nicht, wenn sie diesen Kurs beim besten Tennislehrer der Welt gemacht haben.” Ubri-
gens: Es hat auch noch niemand geschafft, nach der Lektire eines Rhetorikbuches zum perfekten Redner zu
werden (leider auch Sie nicht, wenn Sie dieses Buch erst einmal vollstandig durchgelesen haben).

Vom Fleil3 — Es fallt kein Meister vom Himmel

Ein Zauberkdiinstler fihrte am Hofe des Sultans seine Kunst vor und begeisterte seine Zuschauer. Der Sultan
selbst war aulBer sich vor Bewunderung. , Gott, stehe mir bei, welch ein Wunder, welch ein Genie!” Sein
Wesir gab zu bedenken. , Hoheit, kein Meister fallt vom Himmel. Die Kunst des Zauberers ist die Folge seines
FleiBes und seiner Ubungen.” Der Sultan runzelte die Stirn. Der Widerspruch seines Wesirs hatte ihm die
Freude an den Zauberkunststicken verdorben. , Du undankbarer Mensch! Wie kannst du behaupten, dass
solche Fertigkeiten durch Ubung kommen? Es ist, wie ich sage. Entweder man hat das Talent oder man hat
es nicht. ” Abschdtzend blickte er seinen Wesir an und rief: ,Du hast es jedenfalls nicht, ab mit dir in den
Kerker. Dort kannst du dber meine Worte nachdenken. Damit du nicht so einsam bist und du deinesgleichen
um dich hast, bekommst du ein Kalb als Kerkergenossen.” VVom ersten Tag seiner Kerkerzeit an (ibte der
Wesir, das Kalb hochzuheben, und trug es jeden Tag lber die Treppen seines Kerkerturmes. Die Monate ver-
gingen. Aus dem Kalb wurde ein méchtiger Stier und mit jedem Tag der Ubung wuchsen dlie Kréfte des We-
sirs. Eines Tages erinnerte sich der Sultan an seinen Gefangenen. Er liel3 ihn zu sich holen. Bei seinem Anblick
aber tberwdltigte ihn das Staunen. , Gott, stehe mir bei, welch ein Wunder, welch ein Genie!” Der Wesir,
der mit ausgestreckten Armen den Stier trug, antwortete mit den gleichen Worten wie damals. ,, Hoheit,
kein Meister fallt vom Himmel. Dieses Tier hattest du mir in deiner Gnade mitgegeben. Meine Kraft ist die
Folge meines FleiBes und meiner Ubung. *

In meinen Trainings ziehen es viele Teilnehmer vor, es sich einfach zu machen und nur das zu trainieren, was
sie sowieso schon fast hundertprozentig kénnen. Ich finde es gut, wenn Menschen Spal3 an ihren Starken
haben und gewillt sind, hart zu arbeiten, um noch besser zu werden. Andererseits meine ich auch, dass die
wirklichen Verbesserungspotenziale dort liegen, wo es erkennbare Schwachen gibt. So hat mich mein dama-
liger Trainer (ich habe als junger Mann recht erfolgreich im FuBballtor einer Oberligamannschaft gestanden)
dazu gezwungen, mich in die andere als in meine , Schokoladenecke” fallen zu lassen. Immer wieder hat er
mir im Training den Ball nach links gespielt, bis ich da ebenso sicher war wie in der rechten Ecke. Zunachst
habe ich auf meinen Trainer geschimpft, spater war ich ihm fir seine Unerbittlichkeit dankbar. Jahre spater
habe ich von dem bemerkenswerten Comeback einer Tennisspielerin namens Steffi Graf gehoért und dazu
diese Geschichte geschrieben. Frau Graf mége mir verzeihen, wenn die Geschichte nicht mit ihr abgestimmt
ist.

Einseitigkeit — Arbeiten an den Schwachen
Bekannt wurde Steffi Graf als 15-jdhrige unter dem Spitznamen Miss Forehand. Ihr Erfolgsgeheimnis auf

dem Tennisplatz war: starke Vorhand, sehr schnell auf den Beinen, enormer Siegeswillen. lhre Schwéchen:
ungentigendes Riickhandspiel (nur Slice) und am Netz kaum zu sehen. Aufgrund ihrer Stédrken und trotz
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threr Schwéchen wurde Steffi Graf die Nummer 1 der Tennis-Weltrangliste. Steffi hatte nur eine ernsthafte
Konkurrentin: die Argentinierin Gabriela Sabatini. Gabriela Sabatini verlor Match auf Match gegen Steffi.
Was auch immer sfie unternahm, Steffi gewann. Aber Gabriela (oder ihrem Trainer, wer weil3) war
aufgefallen, dass Steffi eine Schwdche hatte: die Riickhandseite. Und nun begann Gabriela daran zu
arbeiten, Steffi auf dieser schwachen Seite zu erwischen. Und eines Tages hatte Gabriela Sabatini zum ersten
Mal die Nase vorn. Es folgten Siege von Steffi, aber die Matches wurden immer enger, bis der erste Sabatini-
Sieg kam. Dann schiug Sabatini mehrmals hintereinander zu. Bald wankte Steffis Weltranglistenplatz Nr. 1/

Ich erinnere mich noch gut an die Interviews, in denen Steffi ganz stereotyp sagte: , Heute war meine Vor-
hand schlecht, ich werde daran arbeiten!” SchiielSlich wechselte Steffi den Trainer und damit die Taktik. Die
Rlickhandseite wurde stérker und plotzlich sah man Steffi auch am Netz. Das Ergebnis kennen Sie vermutlich
fast alle: Steffi gewann wieder, war so lange wie keine andere auf dem Weltranglistenplatz 1 und wurde am
Ende ihrer Karriere zur Welt-Sportlerin des Jahrhunderts gekdirt.

Manchmal muss man Probleme in eine Relation bringen, um ihre wahre Bedeutung ermessen zu koénnen.
Zum Beispiel, wenn sich in einem Projekt eine Verspatung ankindigt, die scheinbar nicht zu Uberleben ist.
Uberlebt haben Sie bislang alles. Auch wenn es manches Mal schwer gewesen sein mag, aber allein die Tat-
sache, dass Sie jetzt dieses Buch lesen, muss Ihnen Beweis genug sein, dass Sie Uberlebt haben. Den folgen-
den Brief einer Tochter habe ich in einem Vortrag verarbeitet, in dem es darum ging, dem erweiterten Kreis
des Managements klar zu machen, dass es die von ihm angestrebte RadikalmaBnahme noch einmal
Uberdenken mége und dass es vielleicht noch kreativere MaBnahmen als Konsequenz fir ein gescheitertes
Projekt geben kénnte.

Relativ betrachtet

Liebe Mutter, lieber Papa, seit ich von zu Hause weg bin, war ich, was das Briefeschreiben angeht, leider
sehr sdumig. Aber jetzt kann ich Euch auf den neuesten Stand bringen. Also, es geht mir inzwischen wieder
einigermallen. Der Schadelbruch und die Gehirnerschliitterung, die ich mir zugezogen habe, als ich beim
Brand im Wohnheim aus dem Fenster gesprungen bin, sind ziemlich ausgeheilt. Ich war ja nur drei Wochen
im Krankenhaus und kann schon wieder fast normal sehen. Ich habe jetzt nur noch einmal am Tag
Kopfschmerzen. Ein Gliick, dass das Feuer im Wohnheim von einem Tankwart einer Tankstelle in der Néhe
gesehen wurde. Er hat auch meinen Sprung aus dem Fenster gesehen und die Feuerwehr und den
Krankenwagen alarmiert. Er hat mich im Krankenhaus besucht, und weil das Wohnheim ausgebrannt war
und ich nicht wusste, wo ich unterkommen sollte, hat er mir freundlicherweise angeboten, bei ihm zu
wohnen. Sein Zimmer ist zwar eine schlimme Bruchbude, doch recht gemditlich. Er ist ein netter junger
Mann. Wir lieben uns sehr und haben vor zu heiraten. Wir wissen zwar noch nicht genau, wann. Aber es soll
noch sein, bevor das Baby kommt, besser noch, bevor man sieht, dass ich schwanger bin. Ich weil3, wie sehr
Ihr Euch freut, bald GroBeltern zu werden. Und ich wei3, Ihr werdet das Baby gern haben und ihm die
gleiche Liebe, Zuneigung und Fiirsorge zukommen lassen, die Ihr mir als Kind gegeben habt. Der Grund,
warum wir nicht sofort heiraten, ist der, dass mein Freund leider eine leichte Infektion hat. Aufgrund dieser
Infektion ist es uns nicht méglich, dass wir unsere vorehelichen Blutuntersuchungen machen lassen. Ich war
etwas unachtsam und habe mich auch angesteckt. Sobald es geht, werde ich ihn Euch vorstellen. Ich weil3
schon jetzt, dass Ihr ihn mit offenen Armen in unsere Familie aufnehmen werdet. Er ist sehr nett und
ehrgeizig, wenn auch schulisch nicht besonders gut ausgebildet. Er hat zwar eine andere Religion und
Hautfarbe als wir, aber das wird Euch in Eurer oft gezeigten Gromut sicher nicht storen.

Jetzt, da ich Euch das Neueste mitgeteilt habe, mdchte ich Fuch sagen. Im Wohnheim hat es nicht gebrannt,
ich hatte keine Gehirnerschiitterung und keinen Schadelbruch, ich war nicht im Krankenhaus; ich bin auch
nicht schwanger; ich bin auch nicht verlobt: ich habe mich nicht angesteckt, und ich habe auch keinen
Freund. Allerdings. Ich bekomme eine , Fiint” in Geschichte und eine ,Sechs” in Chemie. Ich mdchte nur,
dass Ihr diese Noten in der richtigen Relation seht. Herzlichst, Eure Tochter

Geduld halte ich fur eine der herausragenden Eigenschaften, die gute Fihrungskrafte mitbringen massen —
und Entscheidungskraft und Konsequenz. Das sage ich jungen Flhrungskraften auch immer wieder, wenn
sie mit allzu viel Ungestim ihre erste Fihrungsaufgabe angehen wollen. Die Qualitdten der Mitarbeiter
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erkennen, sie dort einsetzen, wo sie sich am wohlsten fihlen und die besten Leistungen bringen kénnen —
das ist eine Kunst.

Menschen flhren: Vorgesetzte sind Gartner

., Die Arbeit des Trainers gleicht der eines Gdartners, der verschiedene Pflanzen pflegt. Eine Pflanze liebt den
strahlenden Sonnenschein, die andere den kiihlen Schatten, die eine liebt das Bachufer, die andere die dlirre
Bergspitze. Die eine gedeiht am besten auf sandigem Boden, die andere im fetten Lehm. Jede muss die ihrer
Art angemessene Pflege haben, andernfalls bleibt ihre Vollendung unbefriedigend. ”

So ist es auch mit den Mitarbeitern in Ihrem Bereich: Manche wollen im Mittelpunkt stehen, manche ziehen
es vor, im Verborgenen zu arbeiten, manche lieben das Detail, andere ziehen ,das Generelle” vor. Wenn
man eine Pflanze, die Sonne liebt, im Schatten aufwachsen lassen will, wird sie ebenso verkiimmern wie
eine, die man in fetten Boden pflanzt, obgleich sie doch Sandboden braucht. Ein Mensch, der es nicht
schatzt, im Mittelpunkt zu stehen, sollte andere Aufgaben bekommen, als einer, der dann gllcklich ist,
wenn er unter Menschen ist.

Noch eine Anleihe m&chte ich gerne bei Dr. Nossrat Peseschkian machen — und dabei sein Buchlein , Der
Kaufmann und der Papagei” sehr empfehlen. Die folgende Geschichte hat schon manchen Vortrag von mir
geschmiickt. Ich wahle sie immer dann gerne, wenn ich Reden oder Redepassagen halte, die sich mit Ent-
scheidungen beschaftigen, die nicht allen Beteiligten ,,schmecken” kénnen.

Von der Schwierigkeit, es allen recht zu machen

Ein Vater zog mit seinem Sohn und einem Esel in der Mittagsglut durch die staubigen Gassen von Keshan.
Der Vater sal3 auf dem Esel, den der Junge fihrte. , Der arme Junge”, sagte da ein Vortibergehender. , Seine
kurzen Beinchen versuchen mit dem Tempo des Esels Schritt zu halten. Wie kann man so faul auf dem Esel
herumsitzen, wenn man sieht, dass das kleine Kind sich mdde lduft. ” Der Vater nahm sich dies zu Herzen,
stieg hinter der ndchsten Ecke ab und lie3 den Jungen aufsitzen. Gar nicht lange dauerte es, da erhob schon
wieder ein Voriibergehender seine Stimme: , So eine Unverschamtheit. Sitzt doch der kleine Bengel wie ein
Sultan auf dem Esel, wéhrend sein armer, alter Vater nebenheriduft. ” Dies schmerzte den Jungen und er bat
den Vater, sich hinter ihm auf den Esel zu setzen. ,, Hat man so etwas schon gesehen?”, keifte eine schleier-
verhangene Frau, ,solche Tierqudlerei! Dem armen Esel hdngt der Riicken durch, und der alte und junge
Nichtsnutz ruht sich auf ihm aus, als wdre er ein Diwan, die arme Kreatur! ” Die Gescholtenen schauten sich
an und stiegen beide, ohne ein Wort zu sagen, vom Esel herunter. Kaum waren sie wenige Schritte neben
dem Tier hergegangen, machte sich ein Fremder (ber sie lustig: ,50 dumm mdchte ich nicht sein. Wozu
fihrt ihr denn den Esel spazieren, wenn er nichts leistet, euch keinen Nutzen bringt und noch nicht einmal
einen von euch trégt?” Der Vater schob dem Esel eine Hand voll Stroh ins Maul und legte seine Hand auf dlie
Schulter seines Sohnes. ,, Gleichgliltig, was wir machen”, sagte er, ,es findet sich doch jemand, der damit
nicht einverstanden ist. Ich glaube, wir mdssen selbst wissen, was wir fir richtig halten. ”

Die folgende Geschichte ,Der Tote im Kihlwaggon” stammt aus einem Blchlein mit dem Titel ,Stell dir vor,
es geht” von Klaus W. Schneider. Diese Geschichte verdeutlicht, wie die Einbildungskraft dazu fiihren kann,
die gréBten Katastrophen hervorzurufen. Ich fihre die Geschichte immer ein, indem ich die Frage stelle, ob
es nicht moglich sei, sich positive Dinge so intensiv vorzustellen, dass sie dann auch eintreffen kénnen.
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Von der Vorstellungskraft — Der Tote im Kiihlwaggon

Der Mitarbeiter einer Reinigungstirma sollte einen Glterwaggon reinigen, in dem dblicherweise Tiefkiihlkost
transportiert wird. Die Ttir des Waggons musste wahrend dieser Arbeit wohl zugetallen sein, was keinem der
Kollegen aufgefallen war. Ferner war bei Feierabend niemandem aufgefallen, dass ein Mitarbeiter nicht an-
wesend war. Wie der Vorarbeiter berichtete, nimmt es niemand so genau mit der Feierabenazeit. Wichtig ist,
aass die Arbeit gemacht wird. So sal3 der Mann die ganze Nacht in dem Kihiwaggon fest. Als man den
Waggon am ndchsten Tag Offnete, war der Mann tot. Er hatte die typischen Anzeichen eines Erfrorenen.
Nur: Das Kihlaggregat war nicht eingeschaltet, es herrschte eine Temperatur von fast 20 Grad Celsius. Der
Waggon war gut belliftet. Es gab also weder einen objektiven Grund fir das Erfrieren, noch hétte der Mann
ersticken brauchen. Dennoch war er tot. Er hatte sich ganz offensichtlich eingebildet, dass er erfrieren
mdisste — und ist an seiner Finbildungskraft gestorben/

So - ich hoffe, Sie kdnnen die eine oder andere der Parabeln und Geschichten fir Ihre Zwecke nutzen. Bes-
ser aber ist, wenn Sie selbst auf die Suche gehen und lhre Reden und Vortrage mit Ihrer ganz persénlichen
Lieblingsgeschichte , krénen”.

Zusammenfassung

Parabeln dienen oft der sinnfélligen Verdeutlichung eines Redeinhaltes. Uberlegen Sie also, ob Sie
die hier aufgeftihrten Parabeln oder andere Geschichten und Gleichnisse fur Ihre Rede nutzen
kdnnen.
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Zum Abschluss

ZU

Also muss ich als Redner daflr sorgen,

e dass meine Rede und ich die Zuhdrer Uberzeugen.

Rhetorik

ist die Kunst,
Menschen
zum Zuhoren

Wegeﬂ’

Rhetorik definiere ich als die Kunst, Men-
schen zum Zuhéren zu bewegen!

Zuhorer und Redner haben unterschiedliche
Interessen, die sich jedoch mehr oder
weniger Uberschneiden. Als Zuhdrer einer
Rede mochte ich etwas Wertvolles
mitnehmen, was mich bereichert. Eine
andere Meinung, neue Erkenntnisse, ein
gutes Geflihl oder die Bestatigung einer
eigenen Uberzeugung, um nur einige meiner
Winsche an eine Rede zu nennen.

Als Redner habe ich andere Ziele. Da mochte
ich andere von mir, meinen Gedanken und
Argumenten Uberzeugen.

e dass die Zuhorer ehrlich zustimmen — ein ,,inneres Ja” sagen.

o dass die Zuhorer mit dem, wie ich es sage, einverstanden sind — auch wenn sie zum Inhalt vielleicht

eine ganz andere Meinung haben.

Das aber kann ich nur erreichen, wenn mir die Zuhorer folgen. Aber: Folgen Sie gerne einem Menschen, der
sie schon einmal betrogen oder belogen hat? Oder einem, der ihnen offenbar gerade etwas vormacht? Dau-
erhaft wirksam kann ich als Redner Menschen nur durch Aufrichtigkeit und meine eigene innere Einstellung
erreichen — davon bin ich Uberzeugt. Ein chinesisches Sprichwort driickt es ganz einfach aus: ,Es muss in Dir
brennen, wenn Du bei anderen etwas entziinden willst!”

Deshalb: Zeigen Sie sich lhren Zuhorern als die Personlichkeit, die Sie heute sind. Denn in der
Kommunikation kommt es keineswegs nur auf die Information an, auf die Fakten und Tatsachen, die Sie mit

Hilfe der Rede oder des Vortrages
transportieren. Wer unterhalt sich gern mit
einer Litfasssdule oder einem Faxgerat, einer
Bilanz oder einer E-Mail, obgleich die doch
voller Informationen stecken?

Informationen und Fakten sind nicht die ein-
zigen Pferde, die Sie im Stall haben, wenn
Sie die Botschaft verbreiten mochten. Die
anderen heiBen ,Personlichkeit” und , Cha-
rakter”, heiBen ,Stil” und ,Ausstrahlung”,
heiBen: , Authentizitat”. Ob wir es wahr-
haben wollen oder nicht: Es interessiert nicht
nur die Nachricht eines Menschen, es inte-
ressiert vor allem der Mensch selbst, es inte-
ressiert nicht nur der Inhalt einer Rede, es
interessiert der Redner selbst.

N\

)

In diesem Sinne wiinsche ich Ihnen bei allen kiinftigen Reden viel Erfolg!
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