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In 30 Minuten wissen Sie mehr!

Dieses Buch ist so konzipiert, dass Sie in kurzer Zeit
pragnante und fundierte Informationen aufnehmen
konnen. Mithilfe eines Leitsystems werden Sie durch
das Buch gefiihrt. Es erlaubt Ihnen, innerhalb Ihres per-
sonlichen Zeitkontingents (von 10 bis 30 Minuten) das
Wesentliche zu erfassen.

Kurze Lesezeit

In 30 Minuten kénnen Sie das ganze Buch lesen. Wenn
Sie weniger Zeit haben, lesen Sie gezielt nur die Stellen,
die fiir Sie wichtige Informationen beinhalten.

e Alle wichtigen Informationen sind blau gedruckt.

e Schliisselfragen mit Seitenverweisen zu Beginn eines
jeden Kapitels erlauben eine schnelle Orientierung:
Sie blattern direkt auf die Seite, die Ihre Wissenslu-

cke schliefdt.

e Zahlreiche Zusammenfassungen innerhalb der
Kapitel erlauben das schnelle Querlesen.

e Ein Fast Reader am Ende des Buches fasst alle wich-
tigen Aspekte zusammen.

e Ein Register erleichtert das Nachschlagen.
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Vorwort

Ihr Vortrag fiir die Vereinsveranstaltung ist vorberei-
tet, Ihre Rede fiir den Jubilar steht, Ihre Prasentation
zum neuen Gebdaudekomplex ist fertig. Eigentlich. Denn
irgendwie nagt es an lhnen, dass das Ganze noch nicht
rund ist.

Oder Sie haben einen Vortrag ,in der Schublade”, den
Sie schon mehrfach auf verschiedenen Veranstaltungen
gehalten haben - und allméhlich héren Sie sich selbst
reden, brauchen also eine Art Frischzellenkur fir Alter-
probtes.

Oder noch schwieriger: Ein Kollege wurde krank, mor-
gen steht die Projektprasentation an — und Sie miissen
anhand einer fremden PowerPoint-Prasentation die
Ergebnisse vor dem Vorstand prasentieren.

So gesehen lassen sich Ideen und Tricks fiir eine ge-
schliffene Rede immer gut gebrauchen. Denn eine ferti-
ge Rede ist nicht in Stein gemeifielt. Die untergeschobe-
ne Prasentation des kranken Kollegen ist kein unveran-
derliches Schicksal. Auch im sprichwortlich letzten
Moment lassen sich Spannungselemente und personli-
che Aspekte einbauen, ldsst sich ein schliissiger roter
Faden finden oder eine Uberfiille an Informationen auf
ein fir den Zuhorer ertragliches und merkfahiges Maf3
reduzieren. Und am wichtigsten: Spafé am Vortrag
(wieder-)finden.

Einem bereits fertigen Vortrag den Feinschliff zu ver-
passen, gleicht einer Hausrenovierung. Manchmal

Vorwort



gentligt eine neue Tapete, mitunter aber miissen alle
alten Leitungen raus.

Mit diesem Buch haben Sie die Wahl, wie weit Ihr Rede-
schliff gehen soll. Wollen Sie Ihren Vortrag noch einmal
komplett iiberarbeiten oder - etwa aus Zeitgriinden -
nur ein paar Highlights setzen? Manchmal reicht die
Zeit vielleicht sogar nur fiir einen pfiffigen Einstieg und
einen bemerkenswerten Schlusssatz. Aber immerhin -
selbst das macht Ihren Vortrag diesen einen Tick bes-
ser, um bei den Zuhorern positiv in Erinnerung zu blei-
ben.

Sie haben es selbst in der Hand, ob Sie Ihren Vortrag an
ein paar entscheidenden Stellen glanzen lassen wollen
oder ob am Ende ein perfekt geschliffener Diamant da-
raus wird. Weder das eine noch das andere ist die bes-
sere Losung, sondern hangt immer von dem Vortrag
selbst, Thnen als Redner und natirlich der fiir den Re-
deschliff zur Verfiigung stehenden Zeit ab.

Dieses Biichlein soll Sie bestirken, immer wieder an
IThrer Rede zu arbeiten, neue Ideen zu entwickeln und
am Ende lhren Zuhorern genau den Vortrag halten zu
konnen, den diese verdient haben. Und das nicht zu-
letzt, weil er Ihnen selbst Spafs macht!

Ebendiesen Spafd und viel Erfolg beim Redenschleifen
wiinscht [hnen

Katja Kerschgens
Die Redenstrafferin
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~1



INUTEN
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Seite 13
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1. Das groRe Ganze: |hr
Vortrag auf einen Blick

Sie sollten Ihre Rede immer wieder aus einer sehr wich-
tigen Perspektive betrachten - aus der des Zuhorers. Das
ist leicht gesagt. Doch meistens stecken Redner so tief in
ihrem Thema, dass der Blick tiber den Tellerrand min-
destens schwierig, wenn nicht sogar unméglich wird.
Natiirlich ist es wichtig, dass Sie lhre Informationen
vermitteln, Thre Zahlen prasentieren, lhre Sichtweise
darstellen. Doch am Ende ist immer der Zuhorer lhre
wichtigste Instanz: Hat dieser Sie wirklich verstanden?
Sind alle Informationen angekommen? Konnte er {iber-
zeugt, begeistert, motiviert werden?

Um diese Perspektive einnehmen zu konnen, hilft ein
ungewohnlicher Blick auf Thren Vortrag. Neben der
Frage, welches Gefiihl Ihre Zuhérer nach Ihrem Vortrag
begleiten sollte, sollten Sie sich auch Gedanken {iber
Ihre wesentlichen Botschaften und Ihren roten Faden
machen. Denn es ist wie bei einem spannenden Buch
oder Film: Zuhorer, Leser, Zuschauer wollen beriihrt
werden. Das geht auch mit Fakten und Zahlen, wenn Sie
einige Tricks beachten.

1. Das grof3e Ganze: Ihr Vortrag auf einen Blick
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1.1 Was lhre Zuhorer mithehmen
sollten

Wenn lhre Zuhorer den Saal, den Besprechungsraum
oder das Vereinshaus verlassen, sollte sich etwas bei
ihnen verandert haben - ausgeldst durch Ihren Vortrag.
Vielleicht sind sie dann beschwingt, emotional bertihrt,
voller Tatendrang oder haben neue Informationen er-
halten, die ihre eigenen Ideen befliigeln.

Uberlegen Sie bei Ihrem Redeschliff zu Beginn, mit wel-
chem Gefiihl Ihre Zuhdrer nach Hause gehen sollen. Ja
genau, mit welchem Gefiihl. Informationen sind nicht
der wichtigste Teil lhres Vortrags, sondern welche
Emotionen Sie mit diesen Informationen wecken.
Auch vermeintlich trockene Materie wie Statistiken
oder Kassenberichte kann und sollte mehr als nur Zah-
len transportieren. Sollen die Zuhorer staunen oder
erschrecken? Soll Handlungsenergie entstehen oder
einfach nur Betroffenheit? Freude iiber Erfolge oder
Bestiirzung liber negative Entwicklungen?

Aus Informationen Emotionen machen

Es ist hilfreich, wenn Sie sich Ihren Vortrag dazu genau

ansehen und sich Notizen zu folgenden Fragen ma-

chen:

® Gibt es liberraschende oder ungewohnliche Zahlen/
Fakten/Informationen?

® Haben Sie Neuigkeiten/bisher Unbekanntes zu ver-
mitteln?

1. Das grofBe Ganze: Ihr Vortrag auf einen Blick



® (Oder liefern Sie ,nur” einen Zustandsbericht? Gibt es
darin ungewohnliche Fakten oder Ihre ganz eigenen
Schlussfolgerungen?

® Was sollen die Zuhorer nach Threm Vortrag (anders)
machen?

Mit diesen Fragen grenzen Sie die emotionalen Wir-
kungselemente [hres Vortrags schon gut ein. Und es
hilft Thnen, sich von den reinen Informationen, die Sie
vermitteln wollen, ein Stiick zu entfernen.

Filtern Sie die Emotionen aus lhren Notizen
Jetzt gehen Sie noch einen Schritt weiter. Das Auge liebt
Bilder. Machen Sie sich das bei Ihren Notizen zu Ihrem
Vortrag zunutze, um auf die emotionalen Effekte Ihres
Vortrags zu stofen.

Verwenden Sie beispielsweise die bekannten Zeichen-
kombinationen fiir Emotionen - ,Emoticons®. Sie sollen
IThnen auf einen Blick offenbaren, welche emotionalen
Elemente in IThrem Vortrag stecken.

Fir Informationen/Fakten/Zahlen, die ...

.. positiv sind )
.. Uberraschen/zum Schmunzeln anregen :0)
.. sehr lustig sind -D
.. hicht ganz ernst zu nehmen sind )
.. unangenehm/negativ sind ~(

1.1 Was lhre Zuhdrer mitnehmen sollten 11
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.. Erstaunen auslosen -0

.. hachdenklich machen >i-

.. verargern >i-

.. traurig/anriihrend sind O

Natiirlich konnen Sie auch andere Symbole verwenden.
Wichtig ist nur, dass Sie anschliefRend auf einen Blick
erkennen kénnen: Welche Emotionen iiberwiegen?
Wenn Sie das festgestellt haben, kdnnen Sie jetzt auch
die nachste Frage beantworten: Welche Emotion wol-
len Sie bei Ihren Zuhoérern wecken?

Das ist die Kernemotion lhres Vortrags, die Sie fiir die
nachsten Schritte im Auge behalten sollten.

Emotionen bringen Leben in Ihre Rede

Dieser erste, ungewodhnliche Blick auf Ihren Vortrag
hilft Thnen, sich von den reinen Fakten innerlich zu dis-
tanzieren und von der Vorlage ein Stiick abzuweichen.
Denn nicht selten sind die Fakten das, was den Blick auf
die Perspektive des Zuhorers am meistens verstellt. Sie
selbst stecken zu tief im eigenen Thema und kénnten
dabei aus den Augen verlieren, was den Zuhérern wich-
tig ist.

Analysieren Sie |Ihren Vortrag anhand der Emotio-
nen, die darin stecken. Fragen Sie sich, welche
Gefiihle Sie bei lhren Zuhérern wecken wollen.
Definieren Sie lhre Kernemotion.

1. Das grofBe Ganze: Ihr Vortrag auf einen Blick




1.2 Auf das Wesentliche
konzentrieren

Konnen Sie sich noch an Ihre Schulzeit erinnern? Vor
Klassenarbeiten in ungeliebten Fichern wurde am
Abend vorher noch schnell ein Spickzettel mit den
wichtigsten Stichworten geschrieben - um dann am
nachsten Tag doch nicht benutzt zu werden, weil plotz-
lich alles Wichtige im Kopf war.

Das Niitzliche daran: Wer Spickzettel schreibt, muss
sich schon wegen des Platzmangels auf die wesentli-
chen Fakten konzentrieren. Das kénnen Sie sich auch
beim Uberarbeiten Ihres Vortrags zunutze machen:
Wenn Sie morgen eine Klassenarbeit iiber [hr Redethe-
ma schreiben miussten, welche Stichworte kimen dann
auf IThren Spickzettel?

Auf diesem Spickzettel stehen jetzt die Stichworte, die
wahrend lhres Vortrags unter allen Umstdnden fallen
sollten. Sie stellen sozusagen die Essenz lhrer Rede dar.

Verschaffen Sie sich einen Uberblick

Dieser Spickzettel hilft [hnen,

® cinen Uberblick iiber Ihre Redeinhalte zu erhalten,
® 7u erkennen, ob etwas fehlt, und

® 7zu sehen, ob sich etwas wiederholt.

Anhand des Spickzettels haben Sie auch die Mdoglich-

keit, den Ablauf der Inhalte in der Reihenfolge zu an-
dern:

1.2 Auf das Wesentliche konzentrieren
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® Sollten Sie einen PowerPoint-Vortrag vorbereitet ha-
ben, konnen Sie die Abfolge der Charts verdndern.

® Bei frei gesprochenen Vortriagen ohne PowerPoint
konnen Sie Thre Notizen auf Karteikarten festhalten
und diese ebenfalls neu sortieren.

® Sollten Sie einen ausformulierten Text vorliegen ha-
ben, werden Sie keine Rede halten, sondern eine
Lese. Verdnderungen sind schwierig. Nutzen Sie da-
her den Spickzettel also fiir Redenotizen in Stichwor-
ten, die Sie durch den Vortrag fithren, damit Sie die-
sen frei halten kénnen.

Finden Sie Ihre Kernaussage

Unabhangig davon, wie viel Zeit Sie fiir den Redeschliff

haben, sollten Sie immer ein Augenmerk auf Ihre Kern-

aussage haben. Die Stichworte auf Threm Spickzettel

helfen Ihnen bei der Beantwortung ebendieser Frage:

Welche Kernaussage hat Ihr Vortrag?

Nachdem Sie sich mit den emotionalen Elementen 1h-

res Vortrags beschiftigt haben, konzentrieren Sie

sich auf die Inhalte. Auf der Suche nach Ihrer Kern-

aussage hilft Thnen auch diese Frage: Wenn Sie den

gesamten Inhalt Thres Vortrags in einem Satz zusam-

menfassen miussten, wie wiirde dieser lauten?

Beispiele fiir eine Kernaussage kénnen sein:

® ,Unser Verein schrumpft - wir brauchen neue, attrak-
tive Angebote!”

® ,Die Quartalszahlen geben Anlass zur Freude, jetzt
diirfen wir nicht nachlassen!”

1. Das grofBe Ganze: Ihr Vortrag auf einen Blick



® Die Markteinfiihrung war schleppend, eine Fehler-
analyse ist dringend nétig.”

Machen Sie Kernaussage und -emotion wahr
Bei den nichsten Schritten wahrend Thres Redeschliffs
sollten Sie die Kernaussage und auch die Kernemotion
unbedingt im Auge behalten. Denn das Ziel [hrer Rede
muss sein, mit IThren Worten die Kernaussage zu be-
wahrheiten und die Kernemotion bei Thren Zuhoérern
zu erzielen. Diese beiden Kernpunkte Thres Vortrages
sind Thre Leitlinie - Ihr roter Faden - fiir alle rhetori-
schen Elemente und inhaltlichen Veranderungen, die
Sie sich als Nachstes vornehmen.

Es kann Ihnen passieren, dass sich beim Uberarbeiten Ih-
res Vortrags plotzlich neue Schwerpunkte, Akzente oder
starke inhaltliche Verdanderungen ergeben. Damit kann
sich sowohl die Kernaussage als auch die Kernemotion
verandern. Halten Sie sich nicht sklavisch an den ersten
Kernpunkten fest, sondern dndern Sie diese, falls notig.

Fassen Sie die wichtigsten Emotionen, die Sie
mit Ilhrem Vortrag wecken wollen, in einer Kern-
emotion zusammen. Schreiben Sie einen Spick-
zettel, als miissten Sie morgen eine Klassenarbeit
liber Ihr Redethema schreiben. Suchen Sie die
Kernaussage Ilhres Vortrags und behalten Sie
diese zusammen mit der Kernemotion fiir die
weitere Uberarbeitung im Auge.

1.2 Auf das Wesentliche konzentrieren
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2. Spiel, Spal}, Spannung:
lhre neuen Redehighlights

Hand aufs Herz: Abgelesene Reden, iiberladene Power-
Point-Charts, Floskeln, Zahlenfluten und Fachworter-
schwemme - das konnen Sie doch besser! Ihre wichtigs-
te Instanz sind dabei Sie selbst als Zuhorer: Was finden
Sie bei Vortragen unertraglich? Das lassen Sie selbst
weg. Was packt und interessiert Sie als Zuhorer? Das
sollte Sie auch fiir Ihre eigenen Vortrage inspirieren!

In jeden Vortrag lassen sich kleine Highlights setzen -
auch im sprichwortlich letzten Moment. Mit reinen
Fakten ist das nicht zu schaffen. Vielmehr sollten Sie
aus den vorliegenden Fakten spannende Geschichten,
konkrete Beispiele und immer wieder Spannungsbo-
gen entwickeln.

Und natiirlich sollten Sie auch genau hinschauen, was
einerseits wegfallen kann und was andererseits etwas
mehr Raum braucht, um fiir die Zuhorer anschaulich zu
werden. Damit kommen Sie weg von der Informations-
flut und entwickeln Ihre Rede zu einem - im wahrsten
Sinne des Wortes - be-merk-enswerten Ereignis!

2. Spiel, SpaB3, Spannung: Ihre neuen Redehighlights
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2.1 Anders anfangen und
aufhoren

Mit Floskeln und langen Begriifdungen holen Sie nie-
manden von seinem Sitz. Viele Redner nutzen aber ge-
rade den Redeanfang, um sich ,warmzureden”, damit
das Publikum sich an sie ,gewdhnt”. Zuhorer aber fin-
den so etwas vorhersagbar und langweilig oder denken
sich sogar: ,Wann fangt der Redner endlich an?“ - ob-
wohl dieser schon eine ganze Weile spricht. Dasselbe
gilt fiir den Redeschluss: Nicht selten ,winden” sich
Redner aus ihrem Vortrag mit altbekannten Floskeln
heraus und finden kein tiberzeugendes Ende.
Vermeiden Sie daher die liblichen Redeanfinge und
-schliisse. Fiir Thren bereits vorliegenden Vortrag ist
das die Chance: Selbst wenn Sie nur ganz wenig Zeit fiir
eine Uberarbeitung haben - fiir einen guten Ein- und
Ausstieg reicht es immer!

Fangen Sie anders an als alle anderen
Besonders der Anfang eines Vortrags wird von Red-
nern gern fiir Begriiffungsfloskeln, lange Vorreden oder
sonstige einleitende, inhaltsleere Worte benutzt. Auf
die Aufmerksamkeit Thres Publikums wirkt das wie
lahmendes Gift. Stellen Sie sich stattdessen vor, Ihr Vor-
trag ware ein Roman. Gute Biicher fangen immer mit-
ten in einer Szene an, der Leser wird sofort ins Gesche-
hen hineingezogen und will von den ersten Seiten an
wissen, wie es weitergeht.

18 2. Spiel, SpaB, Spannung: Ihre neuen Redehighlights



Der Tipp fir Ihre geschliffene Rede lautet daher: Stei-
gen Sie gleich mitten im Thema ein - so wie auch ein
gutes Buch mit einer spannenden Szene startet. Uber-
raschen Sie von Anfang an und machen Sie neugierig
auf den Rest. Fiir einen starken Start in lhren Vortrag
eignen sich zahlreiche Elemente, zum Beispiel

eine Geschichte,

eine provokante Frage,

eine kernige Aussage,

eine Aufforderung ans Publikum,
eine ungewohnliche Information ...

Danach leiten Sie gleich mitten in [hr Thema hinein. Ein
geschliffener Redestart kann beispielsweise so klin-
gen:

»Wer von Ihnen hat ein Smartphone? Bitte mal Hand
hoch! Vor zehn Jahren hdtte das noch ganz anders
ausgesehen ...“ Der Redner zeigt eine Kurve, die den
weltweiten Verkauf von Smartphones der letzten zehn
Jahre anzeigt.

,Wiirden Sie am Ende lhrer Karriere das gleiche Ge-
halt wie heute haben wollen? Rein rechnerisch wird
sich das leider in Zukunft genauso fiir Sie darstellen.
Unser Thema heute: Inflation.”

,Wussten Sie, dass eine einzige Google-Suchanfrage
den Stromverbrauch einer Energiesparlampe hat, die
eine Stunde brennt? Heute Abend werden Sie erfahren,
wo lhre eigenen Stromfresser sind. Ich werde Ihnen
verraten, wie Sie Ihren Geldbeutel schonen.”

2.1 Anders anfangen und aufhéren



Merken Sie was? Sie werden schon beim Lesen neu-
gierig, oder? Klar, denn hier fehlen leere Worthiilsen,
hier geht es gleich ans Eingemachte. Wahrscheinlich
macht sich gerade ein lautes ,Ja, aber” in Thnen be-
merkbar. ,Ja, aber ich muss doch meine Zuhorer und
vielleicht sogar Ehrengéste begriifden!“ Wer sagt denn,
dass Sie das gleich am Anfang machen miissen? Ein
guter Redeschliff sorgt dafiir, dass solche ,Pflichtauf-
gaben“ nicht am Anfang, sondern irgendwann spater
in der Rede eingebunden werden. Denn der Anfang ist
reserviert - und zwar fiir IThre Aufgabe, die Aufmerk-
samkeit [hrer Zuhorer vom ersten Moment an zu pa-
cken.

Verzichten Sie auf Inhaltsiibersichten

Beim Erstellen aufwendiger Inhaltsiibersichten konnen
Sie viel Zeit verschwenden. Dieser Aufwand wird durch
nichts gerechtfertigt, denn die Zuhorer quittieren In-
haltsiibersichten nicht selten mit Augenrollen: ,Der
Punkt interessiert mich nicht, wortiber will der denn
noch alles reden, oje, fiinfzehn Punkte mit je fiinf Unter-
punkten - das kann ja dauern!”

Das ist eine logische Reaktion, denn wenn Sie gleich am
Anfang verraten, worauf Sie am Ende des Vortrags hi-
nauswollen, haben Sie sich selbst die Show gestohlen.
Dann miissen Sie sich nicht wundern, wenn es schwie-
rig wird, die Aufmerksamkeit des Publikums aufrecht-
zuerhalten. Ein wichtiger Tipp lautet also:

20 2. Spiel, SpaR, Spannung: lhre neuen Redehighlights



Lassen Sie die Inhaltstibersichten am Anfang lhres
Vortrags komplett weg.

Viele Redner haben gerade damit ein grof3es Problem.
Sie orientieren sich selbst an ihrer vorgegebenen In-
haltsiibersicht, hangeln sich an ihr entlang. Das ist aber
leider so, als wiirden Ihre Zuhorer einem Kletterer zu-
schauen, der auf seiner Tour iiber die Steilwand mit
mehreren Sicherheitsseilen, einem Fangnetz und ei-
nem Fallschirm gesichert ist. Spannend ist das nicht.
Wer auf eine Inhaltsiibersicht aus welchen Griinden
auch immer nicht verzichten will oder kann, sollte die-
se stark reduzieren und sie so gestalten, dass sie (trotz-
dem) neugierig macht. Sie kdnnen zum Beispiel drei
knackige Kernfragen an den Anfang lhres Vortrags stel-
len oder drei provokante Aussagen treffen.

Knackige Kernfragen konnten zum Beispiel so ausse-
hen:

1. ,Wer will diesen Verein liberhaupt?”

2. ,Kénnen wir tiberleben?”

3. ,Was haben wir dann davon?*“

Provokante Aussagen waren beispielsweise solche:
1. ,Unsere Firma hat ein Problem.”

2. ,Eine bessere Chance gibt es nicht.”

3. ,Probleme machen Marktfiihrer.”

Mit diesen Fragen oder Aussagen haben Sie nicht zu
viel verraten und daher neugierig gemacht. Die Zuho-
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rer werden gespannt sein, wie Sie diese Fragen beant-
worten oder lhre Thesen untermauern werden. Sie
koénnen viel leichter dranbleiben, als wenn Sie gleich
alle Details Ihres Vortrags am Anfang verraten. Und die
Zuhorer, die sich Orientierung wiinschen, haben sie
bekommen. [hr Publikum schaut jetzt einem Steilwand-
kletterer zu, dessen einzige Absicherung sein Kénnen
ist!

Finden Sie einen starken Schluss

Stellen Sie sich vor, Sie sitzen im Theater, der letzte Akt
geht seinem Ende zu. Der Schauspieler sagt seinen
Schlusssatz. Der Vorhang fallt, der Beifall brandet auf.
Dieses Bild sollten Sie sich vor Augen fiihren, wenn Sie
sich den Schluss lhres Vortrags vornehmen: Mit dem
letzten Satz fallt der Vorhang fiir Sie und Ihre Rede.
Dieser Satz sollte also sitzen und ein deutliches Signal
am Ende setzen!

Um diesen Effekt zu erzeugen, sind typische Floskeln
natiirlich nicht geeignet. Mit ,Vielen Dank fiir Ihre Auf-
merksamkeit” oder ,Ich komme dann mal zum Ende“
l6sen Sie allenfalls Erleichterung aus.

Der Schluss Thres Vortrags ist der Paukenschlag. Uber-
legen Sie sich also gut, was in den Ohren Ihrer Zuhorer
nachklingen soll. Sprechen Sie mit klaren Worten eine
Empfehlung aus, geben Sie einen Appell, liefern Sie eine
personliche Einschdatzung zu lhrem Redethema oder
bringen Sie noch mal Thre wichtigste Aussage auf den
Punkt.
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Gute Schlusssatze klingen so:

® _Meine Meinung ist: Dieser Verein soll wachsen - ent-
gegen aller Trends. Vielen Dank.”

® Ich freue mich auf das néchste halbe Jahr, in dem wir
gemeinsam diese Thesen beweisen werden! Auf
geht’s!”

® _Mein Appell an Sie: Jedes rote Licht an einem Gerit,
das eigentlich ausgeschaltet ist, sollte ab sofort Ihre
Warnlampe in Sachen Stromverbrauch sein. Viel Er-
folg beim Suchen!”

Der rote Faden von Anfang bis Ende

Mit einem starken Einstieg und einem ebensolchen
Schlusssatz bleiben Sie in Erinnerung. Sie haben damit
zudem die Chance, den roten Faden lhres Vortrags am
Anfang aufzunehmen und am Ende wieder in Erinne-
rung zu rufen. Sie runden lhren Vortrag gekonnt ab,
indem Sie Thre Kernaussage und die Kernemotion un-
terstiitzen, die Sie fiir Ihre Rede definiert haben. Behal-
ten Sie diese beiden immer im Auge, besonders bei der
Zielgeraden Ihrer Rede.

Uberraschen Sie mit einem ungewéhnlichen Re-
destart, damit haben Sie von Anfang an die volle
Aufmerksamkeit Ihrer Zuhérer. Verzichten Sie auf
Inhaltstibersichten. Steigen Sie mit einem Appell
oder etwas Personlichem aus |lhrem Vortrag aus
— das bleibt hdngen.

2.1 Anders anfangen und aufhoren
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2.2 Bildstarke Beispiele liefern

Durchforsten Sie lhren Spickzettel und auch Thren gesam-
ten Vortrag nach ,Diffuslingen®. Das sind abstrakte Wor-
ter wie ,innovativ“, ,sozial“, ,effektiv* oder ,teamorien-
tiert”. Diese Worter bleiben ohne Wirkung bei Ihren Zuho-
rern im Sprachzentrum hingen. Oder haben Sie konkrete
Bilder vor Augen, wenn Sie ein Wort wie ,kostenneutral”
horen? Sehen Sie, das geht lhren Zuhoérern nicht anders.
Je abstrakter die Begriffe in lThrer Rede sind, umso
schneller schalten Ihre Zuhorer ab. Das ist kein boser
Wille, sondern den iiberlasteten Gehirnen geschuldet,
die bei solchen Diffuslingen keine Bilder entwickeln
konnen. Je bildstarker aber ein Vortrag ist, umso leich-
ter fallt es den Zuhorern, Ihren Inhalten zu folgen.
Jedes Mal, wenn lhnen ein solcher Diffusling in Thren
Redenotizen, auf Threm Spickzettel oder Thren Power-
Point-Charts begegnet, sollten Sie daran denken, dass
die Zuhorer an dieser Stelle kaum eine Chance haben,
ihr Bildergehirn zu aktivieren. Ersetzen Sie daher diese
Worter durch konkrete Beispiele und Geschichten, die
Bilder in den Kopfen erzeugen. Stellen Sie sich zu Ihren
jeweiligen Diffuslingen Fragen:

Beispiele fiir typi-|lhre Fragen, um die Bildergehirne
sche Diffuslinge: |der Zuhorer zu aktivieren:
Nachhaltigkeit Welche konkrete Aktion Ihrer Firma
zeigt, dass etwas nachhaltig ge-
handhabt wird?
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professionell Wie sieht ein lebendiges Beispiel
fir lhr professionelles Vorgehen
aus?

Marktflihrer An welchen Fakten konnen die Zu-
horer genau erkennen, dass Sie
Marktfiihrer sind?

absatzstark Was heildt das in konkreten Zahlen
— zum Beispiel im Vergleich zu an-
deren Anbietern?

innovativ Was heil3t das fiir Sie im Einzelnen?
Was ist flir Sie ein konkretes Bei-
spiel fur eine innovative Aktion?

Verzichten Sie auf Woérter, die nichts sagen

Es gibt auch Diffuslinge, die ersatzlos gestrichen werden
kénnen. Nehmen wir mal den Begriff , erfolgsorientiert”.
Welche andere Orientierung sollte Ihre Firma/Ihre Ak-
tion denn sonst haben als die, erfolgreich zu sein? Damit
wird das Wort Uberfliissig, denn es vermittelt keine
Neuigkeiten. Wenn Sie schon von Erfolg sprechen, dann
sagen Sie doch lieber, wie dieser fiir Sie genau aussehen
soll. Woran werden Sie konkret festmachen konnen,
dass Sie erfolgreich waren? Die Antwort auf diese Frage
gehort in Ihre geschliffene Rede, das Wort ,erfolgsorien-
tiert” nicht (siehe auch Kap. 3.1 Grundsatzliches zu Ih-
ren Charts/Entschlacken Sie Thre Charts).

Bilder sind Kino fiir den Kopf

Merken Sie, wie haufig bei den Fragen das Wort ,kon-
kret“ vorkommt? Es niitzt nichts, wenn Ihre Umschrei-
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bung eines Diffuslings wieder neu angefiillt ist mit an-
deren Diffuslingen. Je lebendiger und lebensnaher Thre
Beispiele und Geschichten sind, umso leichter fallt es
Ihren Zuhorern, Ihnen zu folgen. Entwickeln Sie ein Au-
ge und ein Ohr fiir diese Worthiilsen und Schaumschla-
ger-Begriffe und suchen Sie nach Alternativen! Finden
Sie Beispiele aus dem Alltag, stellen Sie interessante
Vergleiche auf oder erkldren Sie es mit einfachen Wor-
ten - als wollten Sie einen Zwolfjahrigen tiberzeugen.
Den Satz ,Das Gerdt arbeitet hichst effektiv” zum Bei-
spiel kann man lhnen glauben - oder auch nicht. Und
daher diirfte er bei den meisten Zuhérern auch ent-
sprechende Gleichgiiltigkeit auslosen. Beweisen Sie es!
Nehmen Sie sich den Alltag zur Inspiration: , Die meis-
ten Gerdte verbrauchen so viel Strom wie ein Staubsau-
ger. Wie ein Industrie-Staubsauger. Unser Gerdt ver-
braucht ebenfalls so viel Strom wie ein Staubsauger. Wie
ein Hand-Staubsauger.”

Sorgen Sie dafiir, dass IThren Zuhorern Ihre Aussagen
nicht egal sind. Ein Satz wie ,Unser Verein macht Spafs“
sollte nach IThrem Redeschliff so klingen: ,Ich habe ein-
mal in meinem Leben zwei Tage am Stiick Muskelkater
im Bauch gehabt. Aber nicht von unseren Sportiibungen.
Das war nach unserer Vereinsfahrt. Was haben wir ge-
lacht!”

Durchforsten Sie lhren Vortrag nach Diffuslingen,

also nichtssagenden Worthiilsen. Uberlegen Sie
sich dazu und zu den wesentlichen Stichworten
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auf lhrem Spickzettel sowie zu den emotionalen
Botschaften lhres Vortrags neue konkrete Beispie-
le und lebhafte Geschichten. Streichen Sie die
Diffuslinge vollstidndig, die sich dafiir ohnehin
nicht eignen.

2.3 Spannungsbodgen einbauen

Schauen Sie sich Thren Vortrag genau an: Verraten Sie
den Morder schon am Anfang, bevor der Krimi zu Ende
ist? Liefern Sie schon zu Beginn Losungen? Dann dn-
dern Sie die Reihenfolge: Bauen Sie Spannung auf, in-
dem Sie die Probleme und offenen Fragen nach vorne
stellen und diese ausfiihrlich darstellen - bis bei den
Zuhorern die drangende Frage entsteht: ,Wie sollen
wir das l16sen/dndern?“ Damit bauen Sie Spannung auf,
die Zuhorer wollen wissen, wie es weitergeht oder wel-
che Idee Sie prasentieren konnen. So entwickeln Sie
einen groflen Spannungsbogen iiber den gesamten
Vortrag. Aber es ist auch mdoglich, dass Sie immer wie-
der diverse kleine Spannungsbodgen einbauen.

Machen Sie aus Fakten einen Krimi

Durchforsten Sie lhren Vortrag nach neuen Informatio-
nen, Losungen, Ideen, ungewohnlichen Fakten. Sie alle
sind Ihre Chance, immer wieder Spannung in Thre Rede
zu bringen. Wenn Sie beispielsweise einen Vorschlag
machen wollen, preisen Sie erst die Vorteile an, die
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durch diesen Vorschlag entstehen, zum Beispiel Kosten
sparen, Interesse bei potenziellen neuen Mitgliedern
wecken, Kunden gewinnen ... Dann erst verraten Sie:
»Dieser Vorschlag ist: ...“
Umgekehrt ist der Effekt nicht anndhernd so grofd auf
Ihre Zuhorer. Wenn diese gleich wissen, worum es
geht, werden lhre Argumente wesentlich kritischer
aufgenommen. Ndhern Sie sich aber mit lThren Argu-
menten Threr vorgeschlagenen Losung langsam an und
Sie lassen dann erst die Katze aus dem Sack, wird die
erzeugte Spannung helfen, Ihre Zuhorer zu iiberzeu-
gen.
Das funktioniert nicht nur bei Argumenten, sondern
auch bei vielen anderen inhaltlichen Elementen, die in
Ihrer Rede vorkommen. Spannungsbogen kénnen bei-
spielsweise so aussehen:
® Ich kenne einen Mann, der mich durch seine Nachhal-
tigkeit beeindruckt. Er ist nahezu blind, hat aber bis
vor Kurzem noch an riesigen Bildschirmen gearbeitet,
die ihm halfen, noch irgendetwas zu erkennen. Seine
Arbeit hat er dadurch komplett im Kopf gehabt. Dieser
Mann spielte vor Jahren noch Geige im Orchester. Heu-
te sieht er die Noten nicht mehr. Jetzt spielt er alles
auswendig. Er hat damals nie so gut gespielt wie heu-
te. Dieser Mann beeindruckt mich durch seine Nach-
haltigkeit. Dieser Mann ist — mein Vater!”
® Die Idee kam uns in der Strafdenbahn. Junge Men-
schen sind die ganze Zeit mit ihren Handys beschiiftigt
- mit einer absoluten Selbstverstdndlichkeit. Dann
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aber klingelte das Handy einer dlteren Dame. Um-
stdandlich kramte sie es aus ihrer Tasche, fummelte
lange daran herum, bis sie endlich die Taste fand, um
das Gesprdch entgegenzunehmen. Da war der Anrufer
aber schon weg. In dem Moment kam uns diese Idee.
Diese Idee soll auch dlteren Menschen diese Selbstver-
stdndlichkeit im Umgang mit ihrem Handy ermdgli-
chen. Diese Idee ist: ein Handy mit nur drei Funktions-
tasten!”

Sie sehen, die Spannung kann noch gesteigert werden,
wenn Sie das Ganze in eine kurze Geschichte einbauen.
Damit ist Ihnen die Aufmerksamkeit der Zuhorer ga-
rantiert und Ihr Vortrag wieder entscheidend lebendi-
ger geworden.

Schauen Sie also genau hin in Threm Vortrag: An wel-
cher Stelle lasst sich der Krimitrick einsetzen? Ersetzen
Sie dann einfach das, woriber Sie reden wollen, durch
ein Stellvertreter-Wort. Sagen Sie ,diese Person®, ,die-
se Idee”, ,dieser Vorschlag” - und erst am Ende dieser
Teilsequenz lhres Vortrags verraten Sie: ,Diese Person/
diese Idee/dieser Vorschlag ist: ...“

Verkaufen Sie Zahlen spannend

Vortrage, in denen viele Zahlen vorkommen, sind fiir
Zuhorer zumindest eine Herausforderung, manchmal
sogar ein Grund, erschopft innerlich auszusteigen.
Wenn Sie zu viele Zahlen auf einmal prasentieren, kann
es passieren, dass Sie damit Ihre Zuhorer schlicht tiber-
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fordern. Eine geschliffene Rede konzentriert sich auf
die wesentlichen Zahlen und lasst alle anderen weg
(siehe auch Kap. 3.3 Charts mit Zahlen).
Wenn Sie Ihren Vortrag auf einige wenige Zahlen redu-
ziert haben, kdnnen Sie einige davon dariiber hinaus auf
spannende Weise prasentieren. Schauen Sie sich an,
welche Zahl Sie besonders in den Vordergrund stellen
wollen, behandeln Sie diese in Ihrem Vortrag aber erst
mal als ,Geheimnis”. Leiten Sie diesen Teil Ihres Vor-
trags ein mit: ,Eine Zahl/Ein Ergebnis hat uns besonders
liberrascht ...” Oder: ,Von den zwanzig Kennzahlen ist
eine besonders wichtig, da sie unser Projekt im besonde-
ren MafSe gerechtfertigt hat ...” Bringen Sie nun weitere
inhaltliche Punkte, um neugierig auf die kommende Zahl
zu machen. Dann erst verraten Sie: ,Diese Zahl ist: ...“
Es muss nicht immer das Gesamtergebnis sein, flir das
Sie auf den Krimitrick zuriickgreifen. Es kann auch ein
Teil- oder Zwischenergebnis sein, auf das Sie aufmerk-
sam machen mochten. Oder es handelt sich um einen
Teilaspekt Ihres Vortrags, der sich mit einer Zahl dar-
stellen ldsst. Beispiele fiir spannend verkaufte Zahlen
koénnten etwa so aussehen:
® ,Dass wir ein so gutes Ergebnis mit unserem neuen
Produkt erzielen konnten, ist einer Zahl zu verdanken,
die bei unserem bisherigen Blickwinkel gar nicht ins
Auge fillt. Diese Zahl aber hat einen besonderen Ein-
fluss auf die Verkaufszahlen. Sie hat viel direkter mit
dem Erfolg unseres Produkts zu tun, als die Statistiken
tiber den Verkaufserfolg das hergeben. Diese Zahl ist

30 2. Spiel, SpaR, Spannung: lhre neuen Redehighlights



Dieses Dokument ist lizenziert fir HS RheinMain / Kons. Hessen, ut26:
Alle Rechte vorbehalten. © Gat

die der Kundenzufriedenheit. Véllig zufrieden mit un-
serem Produkt waren — 99 Prozent der Kunden!"

® Ich habe beim Zusammenstellen des aktuellen Kas-
senberichtes eine ganz kleine Zahl gefunden. Sie ist so
klein, dass sogar ein Strich davorsteht, damit man sie
nicht iibersieht. Ich habe das noch mal durchgerech-
net und alles iiberpriift, aber die Zahl bleibt alarmie-
rend. Diese Zahl sagt uns, dass wir Ideen brauchen,
dass wir uns vielleicht auch mit dem Gedanken abfin-
den miissen, dass wir unseren Verein im grofden Kon-
text der Nachbarvereine sehen miissen. Diese Zahl ist
minus zehn. Wir haben allein letztes Jahr trotz einiger
Neuzugdnge zehn Mitglieder verloren!”

Auch hier kann die Spannung wieder gesteigert wer-
den, indem Sie Ihre Zahl in einer Geschichte lebendig
werden lassen. Wie haben Sie die Zahl entdeckt? Wa-
rum ist sie besonders wichtig? Was 16st diese Zahl bei
Ihnen aus? All das sind Fragen, mit denen Sie lhren
Zahlen neuen Pep verleihen konnen, damit sie auch
wirklich von den Zuhérern wahrgenommen werden.

Suchen Sie nach interessanten, bemerkenswer-
ten, bislang (libersehenen oder wichtigen Fakten
und Zahlen in Ihrem Vortrag. Erzeugen Sie Span-
nung, indem Sie von ,diese Idee] ,dieser Vor-
schlag” oder , diese Zahl” sprechen, dann erst 16-
sen Sie alles auf mit den Worten: , Diese Idee/

Dieser Vorschlag/Diese Zahl ist: ...”

2.3 Spannungsbdgen einbauen
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2.4 Aus weniger mehr machen

Zu einem erfolgreichen Redeschliff gehort vor allen
Dingen ein Eindampfen der meist viel zu umfangrei-
chen Inhalte auf ein paar wenige bildstarke, mit Bei-
spielen belegte Redeelemente, die Ihre Zuhorer aufhor-
chen lassen. Trennen Sie sich von einem Grof3teil hrer
Diffuslinge und reduzieren Sie Ihre Daten, Zahlen und
Fakten auf die wichtigsten Aspekte.

Gehen Sie dabei ruhig radikal vor und schauen Sie sich
Ihre Prasentation genau an: Welche drei von den ge-
planten zwdlf Punkten sind die wichtigsten? Machen Sie
diese drei Punkte mit Geschichten, Beispielen, konkre-
ten Zahlen anschaulich - und sparen Sie sich den Rest.
Das unterhalt Thre Zuhorer, statt sie zu tiberfordern!

Lieber weniger, dafiir lebendiger

Jetzt kommt sicher wieder dieses ,Ja, aber” in Ihnen
hoch: ,Ja, aber das muss doch alles erwahnt werden, weil
es wichtig ist. Und dann wird mein Vortrag doch viel zu
lang, wenn ich zu allem ein Beispiel bringe!“ Durch das
reine Aufzahlen von Diffuslingen - gerne auch noch mit
Bullet Points auf PowerPoint-Charts aufgelistet - wird
Ihr Vortrag aber leider unverdaulich fiir die Zuhorer. Bei
Ihrem Redeschliff sollten Sie wirklich genau hinschauen,
welche Diffuslinge ganz verschwinden kénnen. Seien Sie
ehrlich mit sich selbst - Sie konnen auf viele dieser
nichtssagenden Begriffe und Worthiilsen verzichten. Fiir
den Rest binden Sie Beispiele, Geschichten, konkrete
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Zahlen als ,Beweismittel” in lhren Vortrag ein. Das
macht diesen lebendiger, die Zuhorer konnen Ihnen
leichter folgen und bekommen eine klarere Vorstellung
von dem, was Sie vermitteln wollen. Lassen Sie also lie-
ber drei Punkte weg und bringen Sie dafiir einen Punkt
ausfiihrlicher, lebendiger, bildstark. Das steigert auch
die Merkfahigkeit bei Ihrem Publikum!

Aus Stichworten mehr machen

Um solche Geschichten und Beispiele zu finden, schau-

en Sie sich Thren Spickzettel genau an:

® Welche konkreten Beispiele/Geschichten fallen Ih-
nen zu den jeweiligen Stichworten ein?

® Welche dieser Beispiele/Geschichten eignen sich
besonders gut, die Kernaussage zu unterstiitzen
oder Emotionen auszulésen?

Es gibt eine gute Hilfe, um solche konkreten Beispiele
und Geschichten zu finden: Schreiben Sie die wichtigsten
Stichworte jeweils einzeln auf die Mitte eines leeren
Blattes. Nun lassen Sie Ihre Gedanken schweifen: Welche
Assoziationen (Bilderwelten, gedanklichen Verkniipfun-
gen) fallen Ihnen zu dem jeweiligen Begriff ein?
Notieren Sie alle Bilder und Begriffe, die Ihnen einfal-
len, um das Wort in der Mitte herum. Je weiter Sie von
Ihrem eigentlichen Vortrag inhaltlich wegkommen,
umso besser. Denn jede Assoziation kann die Quelle fiir
eine gute Geschichte sein, mit der Sie diesen jeweiligen
inhaltlichen Teil Ihres Vortrags bereichern kénnen.
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Dasselbe konnen Sie auch mit Ihren Notizen zu den
Emotionen Thres Vortrags machen. Uberlegen Sie sich
auch da, welche Assoziationen und damit letztlich Bei-
spiele und Geschichten IThnen dazu einfallen.

Ubrigens eignen sich all die von Ihnen gefundenen kon-
kreten Beispiele und lebendigen Geschichten auch
wunderbar, um damit die Rede zu beginnen oder einen
interessanten Schlusspunkt zu setzen - auch im letzten
Moment des Redeschliffs.

Ein Beispiel fiir eine solche Assoziationsiibung und die
daraus resultierenden neuen Redeinhalte konnte sein:
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Bislang gab es in dem Beispielvortrag zu dem Stichwort
,Kundenzufriedenheit” vielleicht nur eine allgemeine
Aussage, zum Beispiel so etwas: ,Die Kundenzufrieden-
heit ist uns wichtig, aber wir bewegen uns in einem
schwierigen neuen Umfeld aufgrund der Internet-Of-
fentlichkeit.“ Das bewegt Zuhorer kaum, das ist noch
viel zu abstrakt. Sprich: Es entstehen keine Bilder vor
dem geistigen Auge, daher ist auch die Betroffenheit
allenfalls gering.

Beispiele statt allgemeiner Aussagen

Das lasst sich lebendiger darstellen, die Assoziationen
in dem Beispiel oben helfen weiter:

LVor fiinf Jahren hatte ich das letzte Mal einen Brief von
einem Kunden in der Hand. Er beschwerte sich iiber ein
Produkt von uns. Das haben wir geregelt, indem wir Kon-
takt mit ihm aufgenommen haben und ihm Unterstiit-
zung anbieten konnten. Das blieb sozusagen ganz unter
uns. Wie gesagt - das war der letzte Brief eines Kunden.
Heute finden Produktbewertungen nahezu ausschlief3-
lich im Internet statt. Heute werden dort von viel mehr
Menschen Bewertungen abgegeben, als friiher Briefe ge-
schrieben wurden. Und ganz viele andere potenzielle
Kunden lesen mit. Unsere Kundenzufriedenheit findet in
aller Offentlichkeit statt - bringen unsere Produkte dafiir
alles Nétige mit?”

Jetzt ist der Begriff ,Kundenzufriedenheit* mit einer
Emotion verbunden, die konkrete Geschichte macht
Zuhorer betroffen. Dieses Beispiel zeigt, wie wichtig es
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ist, konkret zu werden und bildstarke Elemente zu fin-
den, die den Zuhorer auch erreichen. Diese Geschichten
und Beispiele kénnen sich Zuhorer im Ubrigen auch
viel besser merken als Aufzdhlungen von nichtssagen-
den Worthilsen.

Streichen Sie so viele Stichworte, Diffuslinge, Da-

i ten, Zahlen und Fakten wie mdéglich und konzen-

trieren Sie sich auf das wirklich Nétige und Rele-
vante, das Sie mit Beispielen und Geschichten le-
bendig werden lassen.

2.5 Im letzten Moment Highlights
setzen

Ihr Redeschliff kann buchstédblich noch im allerletzten
Moment erfolgen. Sie haben auf der Fahrt zur Veranstal-
tung noch etwas Originelles erlebt oder etwas Unge-
wohnliches in der Zeitung gelesen? Starten oder been-
den Sie damit Ihre Rede! Oder binden Sie es in den
Verlauf Ihres Vortrags ein. Sie werden erstaunt sein, wie
einfach jedes beliebige Erlebnis oder jede spannende
Information sich mit Ihrem Redethema verbinden lasst.

Werden Sie spontan mit dem Stegreiftrick

Dieses spontane Einbinden kdnnen Sie iiben. Der Trick,
zwei auf den ersten Blick weit voneinander entfernte
Themen zu verkniipfen, ist der Stegreiftrick. Um diesen
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zu iiben, nehmen Sie zwei Stichworte - zum Beispiel
spontan aus dem Duden herausgegriffen - und verbin-
den diese in einer kurzen Rede. Dazu nutzen Sie wieder
die Assoziationen und Bilder, die Ihnen zu den jeweili-
gen Begriffen einfallen. Die Bilderwelt des einen Wor-
tes liberschneidet sich irgendwo mit der Bilderwelt des
anderen Wortes - und schon finden Sie einen Ubergang
von einem zum anderen Begriff.

Beispiel fiir eine Stegreifiibung

Zwei Begriffe | Mogliche Assoziationen

Beifahrer Norgeln, Besserwisser, Streit unter
Eheleuten, Kartenleser, lebendes Na-
vigationsgerat ...

Politik Gesetze, Wz_a_hlen, ,die da oben’ Bun-
deslander, Amter, Ministerien, Berlin,

Wahlversprechen ...

Diese beiden Begriffe sollen jetzt in einer kurzen Rede
sinnvoll miteinander verbunden werden. Das konnte
sich beispielsweise so anhoren:

»~Manche Menschen sind als Beifahrer einfach nicht ge-
eignet. Die wissen alles besser und glauben, dass nur sie
den Weg kennen. Manchmal kann daher die Entschei-
dung fiir einen Beifahrer unangenehme Folgen haben.
Aber wie soll man das vorher wissen? Wenn man eine
Partei wdhlt, kann es am Ende auch so sein, dass diese
anschliefend Wege beschreitet und eine Politik verfolgt,
die uns am Ende dann doch nicht gefdllt!”
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Diese kleine Fingeriibung mit dem Stegreiftrick kdnnen
Sie immer wieder mit verschiedensten Begriffen aus-
probieren. Das wird es lhnen auf Dauer erleichtern,
Ihren fertigen Vortrag spontan zum Beispiel mit einer
auf den ersten Blick ganz unpassenden Geschichte zu
verkniipfen.

Erlebtes in den Vortrag einbinden

Stellen Sie sich vor, Sie haben auf dem Weg zum Vor-
trag eine kleine, lustige Situation erlebt - starten Sie
damit doch einfach lhren Vortrag! Das kdnnte dann so
klingen:

LJAuf meiner Zugfahrt hierher safs eine Mutter mit ihrem
kleinen Jungen im gleichen Abteil Es gab eine Durchsage.
Das Kind fragte: ,Was ist das?” Die Mutter antwortete: ,Das
ist ein Mikrofon!” Ich dachte nur: Das arme Kind! Die rich-
tige Antwort wire gewesen: ,Das war eine Durchsage vom
Schaffner.” Stattdessen sagte die Mutter: ,Das ist ein Mi-
krofon.” Sie war ganz offensichtlich nicht bei der Sache.
Dem Kind hat sie mit ihrer Antwort nicht wirklich gehol-
fen. Und das hat mir mal wieder gezeigt, wie wichtig es ist,
bei der Sache zu bleiben. Sich auf das Wesentliche zu kon-
zentrieren. So wie wir es auch bei unserer letzten Produkt-
einfiihrung geschafft haben, durch ein Riickbesinnen auf
das Wesentliche erfolgreich neue MafSstdbe zu setzen ...“

Gehen Sie auf Aktuelles ein

Wenn Sie diesen Stegreiftrick sehr gut beherrschen,
kann es sogar sein, dass Sie wdhrend lhres Vortrags
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spontan eine Beobachtung oder ein aktuelles Ereignis
einbauen - und wenn es ein Handy ist, das wahrend
lhres Vortrags klingelt:

,Ja, so hat sich auch der Musikkonsum im Laufe der Jahr-
hunderte gewandelt bis hin zu dem Moment, wo wir so-
gar Mozarts Melodien als Klingelton einsetzten fiir unse-
re tragbaren Telefone. Es ist Teil unseres Alltags gewor-
den - doch ist es damit wirklich verstanden? Ist etwas,
was fiir uns selbstverstdndlich geworden ist, wirklich
verstanden? Oder haben wir uns nur daran gewdéhnt, so
wie wir uns auch an den Strom aus der Steckdose ge-
woéhnt haben? Ich werde Ihnen heute die Augen 6ffnen
fiir einige Besonderheiten ...”

Vielleicht passen die Inhalte aus einem kurz vor dem
Vortrag geflihrten Gesprach zu Ihren Inhalten?

,Vorhin sagte mir ein Kollege noch, dass er gerade vom
Segelurlaub zurlick ist. Er erzdhlte von einem halsbre-
cherischen Segeltérn, der beinahe schiefgegangen widre.
So schnell kann es gehen, dass sich die Ereignisse tiber-
schlagen, dass Wetterkapriolen oder wirtschaftliche Er-
eignisse alles Vorherige infrage stellen. So konnten wir
auch nicht damit rechnen, dass plotzlich der Markt fiir
unser Produkt einbricht ...”

Gerade das Eingehen auf brandaktuelles Geschehen
hinterldsst bei den Zuhorern das Gefiihl, dass Sie Ihren
Vortrag nicht einfach aus einer Schublade gezogen ha-
ben:

2.5 Im letzten Moment Highlights setzen



,Die aktuellen Arbeitslosenzahlen - heute Morgen war
im Radio von 6,6 Prozent die Rede - haben sich gegen-
liber demselben Monat im Vorjahr kaum verdndert. Da
waren es 6,5 Prozent. Und dennoch schauen wir mit Sor-
genfalten immer wieder auf diese Zahlen, als wdren sie
ein Indiz fiir die wahre Entwicklung der Wirtschaft. Ich
sage Ihnen, was ein wahres Indiz ist. Dieses Indiz Idsst
sich nicht durch Zahlen verfolgen. Es greift viel tiefer in
das Geschehen hinein. Es wird sich auf unser aller Zu-
kunft auswirken. Es ist das Thema Bildung. Hier findet
sich die eigentliche Misere fiir unsere Zukunft ...”

Haben Sie gemerkt, wie hier obendrein wieder der Kri-
mitrick in Aktion gesetzt wurde? So lassen sich an vie-
len Stellen Threr Rede Akzente setzen - sogar vollig
spontan.

"\‘ Sie haben viel Zeit?

o i Suchen Sie zu den Stichworten auf Ihrem Spick-
zettel Assoziationen, Bilder, Geschichten. Erset-
zen Sie Diffuslinge ebenfalls durch konkrete Bei-
spiele. Sortieren Sie lhren Vortrag um und finden
Sie einen groBen Spannungsbogen: Sprechen Sie
erst liber die Probleme, zum Schluss liefern Sie
die Lésung.

Sie haben wenig Zeit?
Streichen Sie alle iiberfliissigen Daten, Zahlen
und Fakten und reduzieren Sie etwa zwolf Punkte
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auf drei, die Sie bildstark darstellen. Erzeugen Sie
kleinere Spannungsbégen, indem Sie wichtige
Zahlen oder Fakten mit dem Krimitrick darstel-
len.

Sie haben kaum Zeit?

Uberlegen Sie sich einen iiberraschenden neuen
Anfang und einen knackigen Schlusssatz fiir
Ihren Vortrag. Binden Sie spontan aktuelle Ereig-
nisse oder Erlebnisse in Ihren Vortrag ein.

2.5 Im letzten Moment Highlights setzen 41

Dieses Dokument ist lizenziert fir HS RheinMain / Kons. Hessen, ut26289A.
Alle Rechte vorbehalten. © Gabal Verlag. Download vom 06.07.2020 08:38 von www.wiso-net.de.



INUTEN

Was sollten Sie bei Charts vermei-
den und was sollten Sie beachten?
Seite 44

Wie gehen Sie mit Text und
Bildern um?
Seite 49

Wie stellen Sie Zahlen spannend
dar?
Seite 52



3. Chart fiir Chart: Der Fein-
schliff fiir das Auge

Viele Vortrage und Prasentationen werden von Power-
Point-Charts begleitet. Dabei hat sich in vielen Féllen die
Unsitte eingebiirgert, dass pro Chart besonders viele In-
formationen und sogar ausformulierte Sitze gezeigt
werden. Manche Redner scheinen ihre Charts als Tele-
prompter zu verwenden, um den Text einfach abzulesen.
Das zehrt massiv an der Aufmerksamkeit der Zuhorer.
Redevorbereitungen bestehen nicht selten aus stunden-
langem Feinschliff. Allerdings nicht am Redeinhalt, son-
dern am Look der PowerPoint-Charts: Da fliegen bunte
Bildchen und Schriftziige hinein, da miissen zahlreiche
Diagramme bis ins letzte Detail beschriftet werden - was
schon ab Sitzreihe 3 nicht mehr lesbar sein wird. Das
frisst Zeit, die Sie sinnvoller verwenden kdénnen.

Ein sinnvoller und effektiver Redeschliff geht nach dem
Prinzip des Straffens vor: alles weglassen, was tiber-
flissig ist. Entschlacken Sie Thre PowerPoint-Charts
und passen Sie diese dem Rhythmus Ihres Vortrags an
- nicht umgekehrt. Sie sind die Show - nicht die Charts
hinter Thnen.
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3.1 Grundsatzliches zu lhren
Charts

Beobachten Sie sich selbst als Zuhorer bei den Vortra-

gen anderer Redner: Wenn PowerPoint-Charts an die

Wand geworfen werden:

® Wollen Sie wirklich mit vollgeschriebenen Charts
konfrontiert werden, die bereits den kommenden
Inhalt verraten, bevor der Redner selbst an diesen
Punkt gekommen ist?

® Wollen Sie sich wirklich von Diagrammen, Bildern
und Text ablenken lassen, sodass Sie entscheiden
miissen, ob Sie das jetzt alles lesen oder weiter zuho-
ren sollen?

® Fiihlen Sie sich nicht geschulmeistert, wenn Sie den
Text an der Wand auch noch vorgelesen bekommen?

Warum sollte es [hren Zuhorern anders gehen? lhre
Beobachtungen bei anderen Rednern sollten Thnen im
wahrsten Sinne eine Lehre sein: Vermeiden Sie, was Sie
bei anderen stort!

PowerPoint hat nichts zu entscheiden

Ein PowerPoint-Chart, das sich selbst erklart, macht Sie
als Redner tberfliissig. Wieso verteilen Sie die Prasentati-
on nicht gleich als Handout und machen nach einer halben
Stunde einen Multiple-Choice-Test mit [hrem Publikum?
Sie schmunzeln? Vielleicht fithlen Sie sich ja gerade er-
tappt. Keine Sorge, der Redeschliff gibt hnen die Mog-
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lichkeit, sich so weit wie moglich vom Diktat der Pow-
erPoint-Charts zu befreien und Ihre persénliche Dra-
maturgie zu entwickeln. Selbst oder gerade dann, wenn
Sie die Prasentation eines Kollegen libernehmen muss-
ten: Sie konnen immer noch alles an Ihren eigenen
Rhythmus anpassen!

Entschlacken Sie Ihre Charts

Um den grofitmoglichen Effekt bei Thren Zuhodrern zu
erzielen, sollten Sie massiv den Rotstift auf Ihren Charts
ansetzen. Je mehr Zeit lhnen zur Verfligung steht, umso
mehr kénnen Sie Thre Prasentation entschlacken. Dabei
geht es nicht ohne Schmerzen ab, denn Sie haben ja mal
gelernt, was auf so ein Chart angeblich alles draufgehort:

-
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B O]

c

Professionalitét Markifihrer
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orientiert

Regional .
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lhre Referentin: Katja Kerschgens, Die Redenstrafferin
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Dieser Chart verwirrt: Logos, Designelemente, Uber-
schrift, Speicherplatz der Datei, Gesamtseitenzahl -
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was sollen Thre Zuhorer denn noch alles an iiberfliissi-
gen Informationen bekommen, wéahrend sie versuchen,
Ihnen zuzuhéren? Von den Diffuslingen (siehe Kap. 2.2
Bildstarke Beispiele liefern) in der unnoétigen, weil
sinnfreien Grafik mal ganz abgesehen.

Volle Charts lenken ab

Losen Sie sich von alten Merksatzen zu PowerPoint,
denn je mehr Sie hinter sich an die Wand werfen, desto
mehr lenken Sie von sich selbst ab. Und Sie selbst wer-
den von lhren Zuhorern abgelenkt! Daher gilt die
Faustregel beim Redeschliff:

Zeigen Sie nur das Notigste auf lhren Charts — Sie
sind die Story!

Fiir Thren Redeschliff heifdt das:

® Verzichten Sie auf Titel, Kapiteliiberschriften, Fir-
menlogo, Corporate-Design-Elemente ... - all das
frisst Leseenergie!

® Wenn Sie mehrere Botschaften auf einer Seite haben,
kiirzen Sie diese, so weit es geht, und bringen Sie die
ibrig gebliebenen Informationen jeweils einzeln auf
neue Charts.

® Beachten Sie: Jeder PowerPoint-Chart soll in maxi-
mal zwei Sekunden erfasst werden kénnen. Probie-
ren Sie es jeweils aus!

® Bauen Sie schwarze Seiten in Ihre PowerPoint-Pra-
sentation ein. Damit riicken Sie selbst immer wieder
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in den Mittelpunkt der Aufmerksamkeit. Denn
schliefllich wirken Sie durch Ihre Rede - PowerPoint
kann nicht reden. Auflerdem koénnen Sie dann vor
jedem neuen Chart Spannung aufbauen, da bis dahin
nichts von Ihren Worten ablenkt.

Arbeiten Sie mit allen Tricks

Jetzt schwirrt wahrscheinlich wieder ein lautes ,]Ja,
aber” durch Ihren Kopf: ,Ja, aber wie soll ich denn wis-
sen, was ich sagen muss, wenn auf den Charts nichts
mehr zu sehen ist?“ Was hitten Sie vorher gemacht?
Alles von den Charts hinter IThnen an der Wand abgele-
sen? lhre armen Zuhorer. Notieren Sie sich Thre Stich-
worte auf kleinen Karteikarten, die Sie in der Hand
halten. Damit verlieren Sie auch nie den Kontakt zu Ih-
rem Publikum, da Sie sich ja nicht mehr nach Thren
Charts umdrehen miissen.

Damit sind wir auch gleich beim nachsten ausbremsen-
den Gedanken: ,Ja, aber die Marketingabteilung/der
Chef/die Firmenspitze will das so.“ Ist einer von denen
bei Ihrem Vortrag dabei? Wenn nein - probieren Sie es
wirklich mal mit der einfachsten Fassung aus. Die Voll-
version konnen Sie anschliefRend (!) immer noch als
Handout verteilen, da ist Ihr Logo ja wieder drauf ...
Ein ganz frecher Trick ware, so zu tun, als hétten Sie
Ihre PowerPoint-Prasentation vergessen oder die Tech-
nik wiirde versagen. Stattdessen brillieren Sie mit frei-
er Rede dank Ihrer Stichworte auf Ihrer Redekarte und
ein paar Notizen und spontanen Zeichnungen auf dem

3.1 Grundsatzliches zu lhren Charts



Flipchart - Sie werden Thre Zuhorer begeistern, auch
Ihre Vorgesetzten!

Wenn Sie PowerPoint-Charts zeigen, ist das Timing
entscheidend: Erzeugen Sie zundchst Spannung mit Ih-
ren Worten - dann erst zeigen Sie das Bild oder die
Botschaft mit dem nachsten Chart. Sprechen Sie die
entsprechenden Informationen immer zeitgleich mit
der aufblendenden PowerPoint-Botschaft aus, das ver-
hindert Ablesen oder die Vorwegnahme der Spannung.

Uberzeugen Sie als Redner

Grundsatzlich gilt: Menschen tliberzeugen - nicht tech-
nische Hilfsmittel! Die Zuhorer lassen sich in Wirklich-
keit wenig beeindrucken von schicken PowerPoint-
Prasentationen. Sie wollen von lhnen iiberzeugt wer-
den. Sie wollen den Menschen hinter den Zahlen, Daten
und Fakten sehen konnen. Denn einem Menschen kann
man Vertrauen schenken; Zahlen und Bullet Points da-
gegen sind nur unpersonliche Pixel auf einer Leinwand.
Und wiirden Sie einem Pixel einen Auftrag iibertragen
oder von ihm ein Formular fiir den Vereinsbeitritt ent-
gegennehmen?

"\ Loschen Sie alle lberfliissigen Informationen, Gra-

0 i fiken etc. auf Ihren Charts. Pro Chart sollte nur eine
Information/ein Bild/eine Botschaft zu sehen und
innerhalb von zwei Sekunden erfassbar sein. Bau-
en Sie schwarze Charts ein, um die Aufmerksam-
keit der Zuhérer wieder voll auf Sie zu lenken.
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3.2 Charts mit Text

Es gibt auf Charts ein ganz besonders tiiberfliissiges
Element: ausformulierte Sdtze. Durchforsten Sie lhre
Prasentation nach diesen kleinen Monstern. Anders
kann man diese Dinger ja nicht nennen, denn sie fres-
sen einen Grofdteil der Energie, die Thre Zuhorer fir
Ihre Aufmerksamkeit brauchen. Diese werden ndamlich
versuchen, diese Sitze zu lesen. Wie sollen sie Thnen
aber dann gleichzeitig zuh6ren konnen?
Ausformulierte Satze fithren zudem zwangslaufig dazu,
dass sie vom Redner vorgelesen werden. Aber wer Tex-
te vom PowerPoint-Chart abliest, ist ein Vorleser und
kein Redner. Das allein verbietet ausgeschriebene Sitze
auf Thren Charts. Und natiirlich die Tatsache, dass sich
Ihre Zuhorer fragen werden, ob sie das jetzt lesen sollen
oder lieber nicht, weil sie Ihnen weiter zuhdren wollen.
Oder sie lesen schneller, als Sie es vorlesen. Oder sie
erkennen naseriimpfend, dass der Redner sich nicht die
Miihe gemacht hat, das vorliegende Handout in eine auf
die Rede zugeschnittene Prasentationsform umzubauen
und die Inhalte vorab in verdaubare Happchen zusam-
menzufassen. Oder, oder, oder ... Sie sehen, die Satze
miussen weg. Wenn iiberhaupt, sollten hier nur Stich-
punkte zu lesen sein. Wie gesagt - wenn liberhaupt.

Reduzieren, reduzieren, reduzieren

Schauen Sie bei jedem Satz genau hin, welche Stichwor-
te darin stecken. Kiirzen Sie die Textteile bis auf eben-
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diese einzelnen Begriffe. Wenn Sie noch einen Schritt
weitergehen wollen, sollten Sie auch hier liberlegen, ob
fiir dieses Stichwort eine Geschichte oder ein konkretes
Beispiel nicht besser geeignet ware, um lhren Vortrag
interessanter zu gestalten. Und {iberhaupt: Ist dieser
Punkt wirklich relevant? Wenn nicht, dann weg damit.
Mit jedem Wegstreichen haben Sie an anderer Stelle
wieder mehr Raum fiir lebhaftere, bildstarkere Elemen-
te.

—
So erkennen Sie K/(/(om‘S

PowerPoint-Junkies

+ Der Redner dreht sich immer wieder zu den Charts an der
Wand zuriick und sucht dort seine Stichworte

« Der in ganzen Sétzen formulierte Text an der Wand wird
vom Redner abgelesen

« Der vorgelesene Text wird zudem vom Redner per Laser-
Pointer verfolgt

« Die Prasentation kénnte auch alleine ablaufen, um
verstanden zu werden - der Redner ist eigentlich
Uberflussig

+ Zahlreiche Elemente wie Firmenlogo, Corporate Design-
Elemente, Uberschriften etc. lenken das Auge des Zuhérers
unnétig ab

lhre Referentin: Katja Kerschgens, Die Redenstrafferin

Eigene Dateien/! /Buchr i/Beispielchart Seite 18 von 62

Stellen Sie sich diesen Chart bei einem Vortrag vor:
Warum gibt es liberhaupt einen Redner? Steht doch
alles an der Wand! Vorausgesetzt natiirlich, Sie kdnnen
diese langen Satze aus der flinften Reihe noch lesen ...
Die Alternative: Schreiben Sie die wichtigsten Stich-
worte auf Ihre Redekarte. Stichworte reichen, denn
vollstandige Satze konnen Sie ganz allein formulieren!
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Im vorliegenden Fall konnte Thr Chart im soeben ge-
zeigten Beispiel etwa so aussehen:
Sie konnten diese Stichworte nun im Chart stehen las-
sen, aber alle (!) anderen
Elemente entfernen. Zei-
* Umdrehen zum Chart i . i
. Ganze Satze gen Sie die Stichworte
+ Laser-Pointer immer erst dann, wenn
* Redner iberflissig Sie selbst darauf zu spre-
» Unnétige Elemente chen kommen - also
nach und nach. Oder ver-
zichten Sie ganz auf die
Stichworte. Schreiben Sie diese aber so oder so auf Ihre
Redekarte, damit Sie sich nicht zum Chart umdrehen
miussen.
Noch besser: Sie konnen stattdessen ein Bild einsetzen
und aus Threr Uberschrift eine provokante Frage ma-
chen. Dazu kénnen Sie dann sagen:
»Ich zeige Ihnen jetzt anhand von Verhaltensauffilligkei-
Sind Sie ein ten, woran Sie erkennen
PowerPoint-Junkie? kénnen, ob Sie ein Power-
Point-Junkie sind: Sie dre-
hen sich beim Vortrag zum
Chart um. Sie ... [und so
weiter]. Haben Sie sich er-
kannt? Sind Sie ein Power-
Point-Junkie? Dann verra-
te ich Ihnen jetzt, wie Sie
den Ausstieg aus der Sucht schaffen ...”

3.2 Charts mit Text



Sicherlich sind lhre Zuhoérer nun mehr gewillt, Thren
Ausfiihrungen weiter zu folgen. Diesen Effekt erreichen
Sie nicht mit vorgekauten Textpassagen, denn die steh-
len Thnen nur die Show und lenken unnétig ab. Redu-
zieren Sie Ihre Textcharts, damit Sie als Redner im
Mittelpunkt bleiben. Moglicherweise kénnen Sie sogar
ganz auf Text verzichten - probieren Sie es aus!

‘\\ Streichen Sie auf lhren Charts grundsaétzlich alle
01 ausformulierten Sétze auf Stichworte zusammen.
Verzichten Sie mdglicherweise sogar ganz auf
Text und nutzen Sie Bilder. Die Stichworte geho-
ren auf lhre Redekarte.

3.3 Charts mit Zahlen

Wenn Thnen bei dem Vorschlag, so viel Text wie mog-
lich zu streichen, schon mulmig wird, wird es lhnen
beim Thema Zahlen sicherlich noch seltsamer zumute
werden. All diese schlechten Gefiihle beim Kiirzen von
PowerPoint-Charts sind nicht selten der Tatsache ge-
schuldet, dass PowerPoint als Stichwortgeber genutzt
wird. Losen Sie sich von der Vorstellung, dass Sie Thre
Stichworte an der Wand hinter Thnen suchen miissen.
Halten Sie diese in der Hand - auf Ihrer Redekarte. Das
hilft ungemein, sich vom Diktat der Charts zu l6sen. Das
gilt auch und gerade beim Thema Zahlen.
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Nicht selten werden vollstindige Excel-Sheets eins zu
eins in die PowerPoint-Charts kopiert. Damit beweisen
Redner keine Kompetenz, sondern ihre Unfahigkeit, die
wesentlichen Zahlen herauszugreifen und in einen Zu-
sammenhang zu stellen. Schauen Sie also bitte bei jeder
Zahlentabelle, welche Zahl die wichtigste ist.

® Welche Zahl war so nicht erwartet worden?

® Welche Zahl ist besonders grof oder klein?

® Welche Zahl fillt sonst aus dem Rahmen?

Inszenieren Sie Zahlen

Zahlen selbst sagen erst einmal nicht viel aus. Sie als
Redner sind dafiir zustdndig, den Zahlen in Ihrem Vor-
trag Leben und Bedeutung einzuhauchen. Machen Sie
sich bewusst, dass Zuhorer sich zwar von Zahlen beein-
drucken lassen, aber sie dazu auch einen geeigneten
Rahmen brauchen, um diese richtig einordnen zu kon-
nen. Fiir diesen Rahmen sind Sie als Redner zustdndig.
Daher suchen Sie zunachst in Ihren Charts nach Zahlen.
Bei jeder Zahl iiberlegen Sie genau:

® [st diese Zahl relevant oder kann sie wegfallen?

® Welche Zahl sollte hervorgehoben werden?

Méglicherweise haben Sie sich durch diese Uberlegun-
gen schon wieder von einigen Punkten auf Thren Charts
oder sogar von ganzen Charts trennen konnen. Da-
durch gewinnen Sie Zeit, um die relevanten, lberra-
schenden, ungewohnlichen, bedngstigenden ... Zahlen
bildstark und tiberzeugend darstellen zu kdnnen.

3.3 Charts mit Zahlen



Lassen Sie einzelne Zahlen wirken

Wenn Sie lhre relevanten Zahlen extrahiert haben, ge-
ben Sie diesen einen neuen Rahmen. Zum einen kénnen
Sie Zahlen mit dem Krimitrick spannend darstellen und
besonders betonen (siehe Kap. 2.3 Spannungsbdgen
einbauen/Verkaufen Sie Zahlen spannend).

Sie konnen auch einen anderen Trick anwenden: Stel-
len Sie Thre Zahl in einen Vergleich. Schauen Sie sich
Ihren Vortrag an: Welche Zahl sollte bei den Zuhdrern
besonders nach vorn gestellt werden? Sollte sie beson-
ders grofd oder besonders klein wirken? Je nachdem,
wie die Wirkung sein soll, wahlen Sie Ihre Vergleichs-
zahl. Vergleichszahlen finden Sie zum Beispiel mit fol-
genden Formulierungen:

® Im Vergleich zu ..."

® Im Durchschnitt aller ...“

e Ublich sind ...

® Wir haben erwartet ...“

Und dann beachten Sie noch folgende Regel, um die
Wirkung besonders zu erhéhen:

Nennen Sie erst die Vergleichszahl, dann Ihre eigene
Zahl!
In folgendem Beispiel soll die ausgewahlte Zahl klein
wirken, entsprechend sollte eine grofde Vergleichszahl
gewahlt werden:
,Wir hatten erwartet, dass wir 5.000 Stiick im letzten
Jahr verkaufen. Unter Beriicksichtigung wirklich aller
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Verkaufswege kamen wir auf eine tatsdchlich verkaufte
Stiickzahl von - Pause - 1.500. Es wird dringend Zeit,
dass wir unsere Strategie dndern!”

Genauso funktioniert das, wenn lhre gewdhlte Zahl
grofd aussehen soll; dann nehmen Sie eine passende
kleine Vergleichszahl:

»Im Durchschnitt bringt ein Ger<t dieser Art eine Energie-
einsparung von 300 Euro im Jahr. Mit unserem Gerdit ist
eine Einsparung zu erwarten von - Pause - 450 Euro!”

Nutzen Sie alltagliche Bilder

Besonders die grofien Zahlen sprengen mitunter das
Vorstellungsvermogen Threr Zuhorer. Wenn Sie solche
Zahlen auf Ihren Charts finden, tiberlegen Sie sich, mit
welchem Vergleich Sie diese anschaulich machen kén-
nen. Greifen Sie dazu auf Alltagsgegenstidnde oder sons-
tige allgemein bekannte Orte und Objekte zurtick. Das
klingt dann wie in diesem Beispiel:

»Wir sprechen hier von zehn Millionen Euro. Stellen Sie
sich Ihr Traumauto vor - mit einem Wert von 50.000
Euro, was ja schon eine Menge Geld ist. Davon hdtten Sie
dann 200 Stiick in Ihrer Garage stehen, wenn Sie auf ei-
nen Wert von zehn Millionen Euro kommen wollen.”

Sie konnen eine grofde Zahl auch herunterbrechen, in-

dem Sie sie mithilfe einer kleineren Dimension erkla-
ren:

3.3 Charts mit Zahlen
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,In Deutschland hat das Schienennetz eine Gesamtlinge
von insgesamt knapp 42.000 Kilometern. Das ist fast 55-
mal die Strecke Hamburg - Miinchen.”

Uberlegen Sie bei jeder Zahl auf lhren Charts, ob

i sie relevant ist. Die relevanten Zahlen inszenieren

Sie zum Beispiel mit dem Krimitrick, mit einer
Vergleichszahl oder einem bildstarken Vergleich.

3.4 Charts mit Diagrammen

Die vielfaltigen Moglichkeiten von PowerPoint verlei-
ten immer wieder dazu, alles damit zu machen, was
technisch moglich ist. Da werden Sdulen- und Torten-
diagramme in stundenlanger Arbeit gestaltet, umfang-
reiche Tabellen umgewandelt in grafische Darstellun-
gen mit Beschriftungen zu jedem einzelnen Detail. Sie
konnen das alles gern so belassen, aber dann teilen Sie
vorher bitte Fernglaser aus, damit lhre Zuhorer das
auch alles detailliert erkennen kénnen ...

Fir den Redner ist es natiirlich einfacher, bereits beste-
hende Inhalte in die Prasentation zu kopieren und sie
in ihrer uniibersichtlichen Vollstindigkeit zu zeigen.
Technisch ist vieles moglich, aber ist es wirklich not-
wendig? Die Gefahr, die Charts zu liberfrachten und
damit Thre Zuhorer zu iiberfordern, ist grof3. Ist es
wirklich so viel aufwendiger, die wesentlichen Punkte
herauszufiltern und reduzierte Charts zu zeigen?

3. Chart fir Chart: Der Feinschliff fiir das Auge



. —
y_.. Voraussichtliche KK IKom
(&) Erfolgsentwicklung

"~ aufgrund guter Reden

Entwicklung der Zuhérerzahlen Anteile am beruflichen Erfolg

Zuhérerzahlen

200 7

150 1
100 1

s0 4

0K

lhre Referentin: Katja Kerschgens, Die Redenstrafferin
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Ganz ehrlich: Ihr Publikum hat es verdient, dass Sie sich
die Mithe machen. Sie selbst waren als Zuhorer tber
das Gegenteil ja auch nicht begeistert.

Die Botschaft eines Diagramms finden

Bei jedem einzelnen Diagramm iiberlegen Sie sich, was

Sie eigentlich damit zum Ausdruck bringen wollen.

Wollen Sie eine Entwicklung aufzeigen, eine Tendenz,

einen bestimmten Ausschnitt daraus betonen? Oder

anders gefragt: Was ist die Botschaft dieses Dia-

gramms?

Die Botschaft eines Diagramms kann z. B. sein:

® Der Marktanteil in den USA ist immer noch zu klein.

® Der Verein schrumpft, statt zu wachsen.

® Das wichtigste Produkt der Firma ist vom Umsatz her
nicht das bekannteste Produkt.

3.4 Charts mit Diagrammen

behalten. © Gabal \ D



Bietet das Diagramm eine Information, die eine Ergin-
zung zu lhren gesprochenen Worten darstellt? Stellt es
einen unverzichtbaren Beweis dar? Wenn Sie auf das
Diagramm nicht verzichten kénnen oder wollen, kénn-
ten Sie es wenigstens vereinfachen? Miissen wirklich
alle Beschriftungen und Details darin vorkommen?
Oder konnen Sie das Diagramm nicht einfach auf einen
Flipchart zeichnen - und wahrend Sie es zeichnen, ver-
raten Sie erst die wesentlichen Details?

Im vorangegangenen Beispielchart ist die wichtigste
Botschaft: Gute Vortrdge erreichen vor allem im beruf-
lichen Umfeld Thren wichtigsten Erfolgsfaktor - nam-
lich Thre Kontakte. Nach dem Redeschliff préasentiert
sich diese Passage dann so:

,Sie kénnen lhre Reden ltiberall verbessern - auf privaten
Feiern, im Verein, auf firmeninternen
oder dffentlichen Veranstaltungen. Bei
Letzterem ist die Chance besonders
grofs, von vielen - und vor allem von
immer mehr - Menschen gehért zu
werden. (Der Redner zeichnet ein Dia-
gramm mit einer steil aufwarts zeigenden Kurve auf den
Flipchart.) Das ist gut so. Denn Ihre Kompetenz hat nur einen
zehnprozentigen Anteil an IThrem Erfolg. Aber 60 Prozent
machen Ihre Kontakte fiir Ihren Erfolg aus. Diese erreichen
Sie mit guten Reden, denn damit bleiben Sie in Erinnerung!“

Ihre PowerPoint-Priasentation kann als Handout in ih-
rer Vollstindigkeit erhalten bleiben, aber lhre Rede
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gestalten Sie so, dass Sie mit einfachen Mitteln die we-
sentlichen Fakten darstellen. Denn die Details bleiben
sowieso nicht beim Zuhorer hdangen, wohl aber Kern-
botschaften und wirkungsvolle, einfache Bilder.

Uberraschen Sie mit Unvollstindigem

Flr den schnellen Redeschliff verzichten Sie bei Ihren
Diagrammen wenigstens auf die Beschriftungen. Damit
werden Sie als Redner unersetzlich - denn erst durch
Ihre Worte bekommen die Sdulen und Tortenstiicke
eine Bedeutung. Sie konnen die einzelnen Elemente
nach und nach einblenden und verraten dann, um was
es sich jeweils handelt. Die Informationen dazu haben
Sie wieder auf [hrer Redekarte notiert.

Im Handout diirfen die Beschriftungen gerne wieder zu
sehen sein. Aber wahrend lhres Vortrags stehlen diese
Thnen nur die Show und nehmen Ihnen die Chance, Ihre
eigene Dramaturgie zu entwickeln.

Entfernen Sie die Beschriftungen an lhren Dia-
grammen. Oder zeichnen Sie Sdulen- und Torten-
diagramme von Hand auf den Flipchart.

3.5 Charts mit Bildern und
Grafiken

PowerPoint 1ost nicht selten eine Art Spieltrieb aus.
Was technisch damit moéglich ist, wird auch gemacht.

3.5 Charts mit Bildern und Grafiken
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Und was im Internet gefunden wird, wird noch schnell
eingebaut, damit es ,lustiger” wird. Da werden nicht
selten sinnfreie Bildchen eingebaut, weil das Auge ja
bekanntlich ein weiterer Sinneskanal ist, tiber den In-
formationen in die Zuhorerkopfe kommen kénnen.
Schade. Denn wenn auf beiden Kanilen Mist lauft,
niitzt das ganze Zappen nichts. Uberlegen Sie sich gut
bei Ihrem Redeschliff, ob all die Bildchen und Grafiken
wirklich unbedingt notwendig sind. Um nur ein Bei-
spiel zu nennen: Missen auf dem letzten Chart ap-
plaudierende Hande zu sehen sein, damit jeder ver-
steht, was zu tun ist? Wenn Sie gut waren, werden
Ihre Zuhorer schon spontan applaudieren. Wenn nicht
- ein Grund mehr, in einen erneuten Redeschliff Zeit
zu investieren.

Loschen, was inhaltslos ist

Erfahrungsgemafd kommen Bilder und Grafiken selten

allein auf PowerPoint-Charts vor. Meistens sind sie

flankiert von weiteren optischen Elementen und na-

tirlich von Text. All das lenkt Ihre Zuhorer von dem

ab, was sie eigentlich tun sollen - ndmlich zuho6ren!

Durchforsten Sie Ihre Charts wieder mit kritischem

Blick:

® Welche Bilder und Grafiken unterstiitzen Ihre Aussa-
gen wirklich?

® Welche Bilder und Grafiken sind iiberfliissig?

60 3. Chart fiir Chart: Der Feinschliff fir das Auge



Uberfliissig ist alles, was ...

® cinfach nur nett aussieht (,optischer Zierrat) - das
lenkt mehr ab, als dass es lhrem Vortrag nutzt;

® irgendwie oder im weitesten Sinne zum Thema passt
- statt eben exakt und auf den Punkt gebracht ist;

® ohnehin schon auf allen méglichen PowerPoint-
Charts zu sehen ist - machen Sie da nicht auch mit!

Vorsicht iibrigens auch mit gezeichneten Witzen, erst
recht welche mit Textblasen. Das spaltet Ihr Publikum:
Der Gag wird unterschiedlich schnell verstanden, man-
che verstehen ihn gar nicht, andere finden ihn nicht
lustig. Das bringt Ihren Vortragsrhythmus zum Stot-
tern, also besser gleich weglassen.

" —
.. Das Eisberg-Modell KK/(om‘S

Bewusstsein % Daten, Zahlen,

10 % bis 20 % Fakten

Unterbewusstsein ! } ( Gefihle,

80 % bis 90 % { ey | Erfahrungen,

Erinnerungen,
Glaubenssdtze,
%-Angaben je nach Modell Farben,

(siehe z.B. Pareto-Modell) Formen,

Bilder...

lhre Referentin: Katja Kerschgens, Die Redenstrafferin
Figena D / spiolcharts Seite 12 von 62
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Wenn dieser Chart an die Wand geworfen wird, werden
Sie als Redner nicht mehr gebraucht. Die Zuhorer sehen
und lesen schon alles, was sie wissen sollen. Ein wir-
kungsvoller Redeschliff sorgt dafiir, dass auf alles ver-
zichtet wird, was hier zu sehen ist - bis auf das Bild, die
eigentliche und wesentliche Information auf diesem
Chart (siehe die folgenden Screenshots). Die Stichwor-
te rechts und links gehoren auf Ihre Redekarte, der Rest
ist tiberfliissig und kann gestrichen werden.

Lassen Sie Bilder wirken

Bilder zu zeigen, ist grundsatzlich eine gute Idee - wenn
sie eine inhaltliche Erganzung zum Gesagten darstellen.
Doch vermeiden Sie den Fehler, Ihre Bilder ,einzurah-
men“ mit Logos, Text und sonstigen ablenkenden Ele-
menten. Wenn Sie Bilder zeigen, dann zeigen Sie wirk-
lich nur Bilder. Die Faustregel lautet sogar:

Pro PowerPoint-Chart nur ein Bild zeigen — und das
flachendeckend!

Inszenieren Sie lhre Bilder

Wenn Sie Bilder zeigen, kon-
nen Sie auch mit einem Aus-
schnitt beginnen. Erst nach
und nach zeigen Sie den
Rest, wiahrend Sie weiterre-
den. In unserem Beispiel
hier sdhe das dann so aus:
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,Unser waches Bewusstsein
ist nur die Spitze des Eisber-
ges. Nur zehn oder zwanzig
Prozent aller Informationen,
die auf uns einfliefSen, wer-
den hier wahrgenommen.
Hier verarbeiten wir Zahlen,
Daten, Fakten. Doch die Entscheidungen werden im
Unterbewusstsein gefillt - wo die Gefiihle, Erinnerun-
gen, Glaubenssdtze verankert sind.”

Jetzt wandert die schwarze Abdeckung langsam nach
unten, bis der gesamte Eisberg zu sehen ist. Der Redner
spricht parallel weiter:

JJede Entscheidung, die wir
féllen, Idsst sich zwar nach-
trdglich rational begriinden,
aber letztlich hat unser Un-
terbewusstsein die Entschei-
dung gefdllt. Ein Wind ober-
halb der Wasseroberfldche
kann den Eisberg nicht bewegen, dafiir ist eine mdchtige
Strémung unter Wasser nétig. Also sprechen Sie stets die
Gefiihle an, die Angste, die Freude ..."

Wie in diesem Redeschliff-Beispiel konnen Sie jeden
Chart, auf dem Bilder zu sehen sind, bearbeiten und in
seiner Wirkung um ein Vielfaches steigern.

3.5 Charts mit Bildern und Grafiken



Der Diamantschliff beim Redeschliff

Viele Anderungen sind sogar kurz vor lhrem Vortrag
noch moglich: Sie schreiben sich die Stichworte auf
kleine Karteikarten und rdumen dann die Charts kraftig
auf. Das handschriftliche Notieren hat zudem den Vor-
teil, dass Sie sich noch weiter einschranken. Sie konnen
auch Thren Spickzettel zur Hand nehmen und sich anse-
hen, welches Bild zu welchem Stichwort passen wiirde.
Alles andere kann danach verschwinden. Das waére
dann der Diamantstatus beim Redeschliff!

"\‘ Sie haben viel Zeit?

o } Entfernen Sie samtliche (iberfliissigen Charts.
Andern Sie méglicherweise die Reihenfolge.
Durchforsten Sie alle Charts nach Diffuslingen
und liberfliissigen Zahlen. Suchen Sie Alterna-
tiven in Form von Geschichten oder Beispielen.

Sie haben wenig Zeit?

Entriimpeln Sie Ihre Charts bis auf die nétigsten
Inhalte, zum Beispiel indem Sie bei allen Dia-
grammen die Beschriftungen entfernen. Bringen
Sie pro Chart nur eine Botschaft. Streichen Sie
alle ausformulierten Satze, wandeln Sie diese in
Stichworte um oder finden Sie zum Beispiel pas-
sende Bilder als Ersatz.
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Sie haben kaum Zeit?

Entfernen Sie auf allen Charts Logos, Corporate-
Design-Elemente, Uberschriften etc. Bauen Sie
zwischen den einzelnen PowerPoint-Charts
schwarze Seiten ein. Notieren Sie sich die Stich-
worte Ihrer Charts auf Ihrer Redekarte.
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4. Der letzte Schliff beim
Redeschliff

Sie haben nun reichlich kleinere und grofiere Werkzeu-
ge kennengelernt, um an verschiedensten Stellen lhres
Vortrags den Feinschliff anzusetzen. Doch damit die
einzelnen Tricks und Tipps rund um den Redeschliff
am Ende Threm Vortrag auch wirklich niitzen, sollten
Sie Thren Blick auch immer wieder auf die Frage nach
der Kernemotion und der Kernaussage Ihres Vortrags
werfen. Diese dienen schliefdlich dazu, dass Sie am
Ende Thre Zuhérer auch wirklich erreichen.

AuRerdem kann es passieren, dass die ganzen Uberar-
beitungen, Veranderungen und Streichungen dazu fiih-
ren, dass Sie vielleicht den roten Faden verlieren oder
den Blick auf den Gesamtzusammenhang. Vielleicht hat
sich auch Ihre Kernbotschaft oder Thre Kernemotion
verandert. Da hilft es, wenn Sie sich den Vortrag noch
mal in Gdnze vornehmen. Denn am Ende zahlt bei der
Vorbereitung Ihres Vortrags immer, was die Zuhorer
davon haben, Thnen zuzuhoren.

4. Der letzte Schliff beim Redeschliff
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4.1 lhr Vortrag — auf den Punkt
gebracht

Sie haben in Threm Vortrag Kiirzungen vorgenommen,
die Reihenfolge gedndert, Ihre PowerPoint-Charts ent-
rimpelt, Bilder, Beispiele und Geschichten erginzt,
Thre Stichworte auf einer Redekarte notiert, Zahlen le-
bendig werden lassen und Diffuslinge verbannt. Jetzt
wird es Zeit, dass Sie sich noch einmal auf den Beginn
Ihres Redeschliffs besinnen. Sie erinnern sich: Da stan-
den Thre Zuhorer im Fokus!
Hier noch einmal die beiden wichtigsten Fragen, die Sie
mit Blick auf [hre Zuhorer zu Beginn beantwortet haben:
® Welche Kernaussage hatten Sie fiir Thren Vortrag
gefunden?
® Welche Kernemotion wollten Sie mit [hrem Vortrag
beim Zuhorer auslosen?

Schauen Sie sich Thren Vortrag noch einmal in seiner

nun veranderten und sicherlich schon verbesserten

Form an:

® Passt die Kernaussage auch weiterhin? Oder hat sie
sich verandert? Wie lautet sie jetzt?

® Losen Sie die gewiinschte Kernemotion aus oder hat
sich eine neue ergeben? Welche ist es stattdessen?

Schritt fiir Schritt analysieren

Gehen Sie den Vortrag Sinnabschnitt fiir Sinnabschnitt
oder auch Chart fiir Chart durch:
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® Welche Kernaussage ergibt sich jeweils in den ein-
zelnen Abschnitten/Charts?

® Welche Kernemotion 16sen Sie pro Sinnabschnitt/
Chart aus?

Bei dieser Schritt-fiir-Schritt-Analyse stof3en Sie mog-

licherweise erneut auf Dopplungen oder iiberfliissige

Inhalte. Vielleicht finden Sie jetzt noch ein passende-

res Beispiel an einer Stelle oder einen griffigeren

bildhaften Vergleich fiir eine Zahl an anderer Stelle.

Moéglicherweise fallt Thnen jetzt erst auf, dass Sie

doch noch einen Chart ersetzen kénnen durch eine

Geschichte oder ein Chart sogar ganz wegfallen

kann.

Dieser Parforceritt durch Ihre Redenotizen und Power-

Point-Charts soll Sie wieder auf die Perspektive Ihrer

Zuhorer aufmerksam machen. Schauen Sie sich dari-

ber hinaus an:

® Erzeugen Sie insgesamt und auch in einzelnen Passa-
gen lhres Vortrags immer wieder Spannung?

® Konnen Sie mit Thren Antworten/Fakten/Ideen
liberraschen/iiberzeugen/aufriitteln/motivie-
ren/...?

® Werden die wichtigsten Fragen aus Zuhorerperspek-
tive beantwortet?

® Was denken Sie: Wie werden lhre Zuhoérer aus Ihrem
Vortrag herausgehen?

4.1 Ihr Vortrag — auf den Punkt gebracht



Fragen Sie auch sich selbst

Doch nicht nur die Zuhorerperspektive ist beim ab-

schliefRenden Blick auf Ihren Vortrag wichtig. Stellen

Sie auch Fragen an sich selbst:

® Bin ich von dem, was ich vermitteln will, auch selbst
iiberzeugt?

® Finde ich selbst alle Abschnitte/Aussagen/Beispie-
le/... passend und tiberzeugend?

® Stehe ich zu Kernaussage und -emotion meines Vor-
trags?

Wenn es Stellen gibt, liber die Sie angesichts dieser
Fragen ins Griibeln kommen, schauen Sie genau hin,
was Sie stort. Wenn Sie unsicher bleiben und eine
Alternative finden, nehmen Sie diese. Wenn die Unsi-
cherheit bleibt, suchen Sie sich jemanden, dem Sie
diesen kurzen Ausschnitt aus lhrer Rede vortragen
konnen. Erfragen Sie wertschdtzendes Feedback, um
entweder lhre eigenen Zweifel zu zerstreuen, die
Stelle zu dndern oder sie sogar ganz aus dem Vortrag
zu tilgen.

Nutzen Sie den Probedurchlauf

Wenn es die Zeit irgendwie zuldsst: Machen Sie einen
Probedurchlauf! Sie kdnnen fiir Sie wichtige Passagen
librigens auch im Auto iiben - es fallt heutzutage ange-
sichts von Freisprechanlagen niemandem mehr auf,
wenn jemand allein im Auto sitzend vor sich hinredet.
Achten Sie darauf, ob Sie bestimmte Passagen schnell
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liberspringen, Sie hiangen bleiben oder Ubergénge nicht

funktionieren. Das kann an logischen Anschlussfehlern

liegen oder ganz allgemein daran, dass Sie sich mit ei-

ner Passage nicht wohlfithlen. Schauen Sie an diesen

Stellen lieber noch einmal genauer hin:

® Wann hakt es?

® Was stort Sie genau?

® Wie wiirde es Ihnen leichter fallen, was konnte Ihnen
an dieser Stelle helfen?

Andersherum: Gibt es Stellen, auf die Sie sich schon
regelrecht freuen in Threm Vortrag? Passagen, die wie
von allein funktionieren? Abschnitte in Ihrem Vortrag,
bei denen Sie selbst Gidnsehaut bekommen? Das ist pri-
mal! Je mehr dieser Stellen Sie in Ihrem Vortrag finden,
umso iiberzeugender werden Sie wirken! Passagen, die
IThnen beim Probedurchlauf besonders leichtfallen,
kénnten auch Thren Zuhorern gut gefallen. Abschnitte,
die Sie selbst emotional beriihren, werden auch Ihre
Zuhorer beriihren.

Uberpriifen Sie lhren (iberarbeiteten Vortrag hin-
sichtlich lhrer gewilnschten Kernaussage und
-emotion. Ersptiren Sie anhand eines Probedurch-
laufs, wie der Vortrag auf Sie selbst wirkt.

4.1 Ihr Vortrag — auf den Punkt gebracht




4.2 Tipps fiir den roten Faden

Ein gelungener Redeschliff sorgt dafiir, dass Ihr Vortrag
einen roten Faden bekommt. Daran kdnnen sich lhre
Zuhorer orientieren, Ihre Rede wirkt abgerundet und
in sich schliissig.

Der rote Faden ergibt sich zunéchst einmal aus lhrer
Kernaussage und Ihrer Kernemotion. Behalten Sie die-
se wahrend lhres Redeschliffs immer im Auge - sie sind
sozusagen die Leitmelodie fiir Thre Symphonie. Ge-
schichten, Beispiele, Daten, Zahlen, Fakten, Bilder - all
das sollte immer wieder die beiden Kernpunkte Ihres
Vortrags unterstiitzen oder konterkarieren. Letzteres
eignet sich gut, um weitere Spannungsbodgen aufzubau-
en und diese dann mit eigenen Ideen, Vorschldagen oder
Losungen aufzuldsen.

Anfang und Ende aufeinander abstimmen
Wenn Ihnen wenig Zeit fiir [hren Redeschliff bleibt, kon-
nen Sie zumindest den Ein- und Ausstieg aufeinander
abstimmen. Haben Sie am Anfang eine kurze Geschichte
erzahlt oder ein Beispiel gebracht? Nehmen Sie das am
Ende noch einmal auf, erganzen Sie die Geschichte oder
bringen Sie einen noch nicht genannten Aspekt zu Ih-
rem Einstiegsbeispiel. Ziehen Sie vielleicht die Pointe
des zu Beginn Erzidhlten bis ans Ende Ihres Vortrags.
Oder greifen Sie ein Bild am Ende noch einmal auf.
Aufeinander abgestimmte Start- und Schlusssatze einer
Rede kdnnten beispielsweise so klingen:
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Start:

,Sind Sie eine Leuchte in Ihrem Job? Sicherlich beherr-
schen Sie lhre Aufgaben, sind Profi auf lhrem Gebiet.
Aber sieht das auch jeder? Ist das in Ihrer Firma bekannt,
was Ihre besonderen Fdhigkeiten sind? Ich zeige lhnen
heute, welche Schalter Sie kennen miissen, damit Ihr
Licht in Sachen Selbst-PR wirksam leuchtet!”

Schluss:

,Treten Sie heraus aus Ihrem Schatten und stellen Sie
sich hinein ins richtige Licht. Fangen Sie an zu gldnzen
- damit anderen ein Licht aufgeht!”

Den groBen Bogen spannen

Wenn Sie mehr Zeit fiir Ihren Redeschliff haben, kon-
nen Sie den roten Faden durch Thren gesamten Vortrag
spinnen. Neben einer aufeinander abgestimmten Start-
Schluss-Sequenz konnen Sie im Verlauf Thres Vortrags
immer wieder den roten Faden aufnehmen. Schauen
Sie sich dazu Ihre tiberarbeiteten Abschnitte und Pow-
erPoint-Charts genau an - falls Sie Letztere tiberhaupt
noch verwenden nach IThrem Redeschliff. Gehen Sie Ih-
ren Ablauf noch einmal durch: Wo finden sich Ankniip-
fungspunkte fiir hren roten Faden?

Verschaffen Sie sich einen Uberblick iiber Ihren geplan-
ten Vortragsablauf. Schreiben Sie in groben Stichwor-
ten auf, was in welcher Reihenfolge gesagt und gezeigt
werden soll. Das konnte beispielsweise so aussehen:

4.2 Tipps flir den roten Faden



Start Sind Sie eine Leuchte? ...

Unsichtbar, solange keine Fehler pas-
sieren

Problem

Hindernisse |AuBere Umstinde, innere Einstellung
Kommunikation Frauen/Méanner

... Small Talk nutzen, Nebensatztechnik

Losun .
9 einsetzen ...

... Raus aus dem Schatten, damit ande-

Schlusssatz ren ein Licht aufgeht!

Dieses Beispiel wére ,in Wirklichkeit natiirlich noch

wesentlich detaillierter, wiirde hier aber den Rahmen

sprengen. Wichtig ist fiir Sie und Ihren Redeerfolg, dass

Sie einen Uberblick bekommen iiber die Dramaturgie

Ihres Vortrags:

® |st die Abfolge der Inhalte logisch?

® (Gibt es einen grofden Spannungsbogen (zum Beispiel
vom Problem zur Losung)?

® Gibt es immer wieder kleinere Spannungsbdgen
(Einsatz von Krimitrick, Vergleichszahlen ...)?

® Gibt es zwischendurch kleine Uberraschungen, uner-
wartete Wendungen, wirkliche Hindernisse?

® Sind alle Daten, Zahlen, Fakten unterhaltsam aufbe-
reitet (Diffuslinge gestrichen, iiberfliissige Charts
entfernt, Stegreiftrick genutzt, ungewdhnliche Infor-
mationen, Geschichten, Beispiele eingebunden ...)?

® Passen Anfang und Ende zusammen?

4. Der letzte Schliff beim Redeschliff
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Spielen Sie mit Ihren Redekarten
Um nicht alles noch einmal extra aufschreiben zu miis-
sen fiir den Uberblick iiber Ihren Vortrag, kénnen Sie
auch Ihre Redekarten benutzen. Wenn Sie Ihre Redeno-
tizen auf kleine Karteikdrtchen geschrieben haben,
konnen Sie diese vor sich auslegen. Pro Kartchen bitte
nur ein paar Stichworte notieren, am besten mit einem
dickeren Filzstift, damit Sie gar nicht erst in Versu-
chung kommen, zu viel oder sogar ganze Sitze zu
schreiben. Jedes Kartchen steht bestenfalls fiir einen
Sinnabschnitt. Jetzt schieben Sie die Kartchen vor sich
auf dem Tisch hin und her:
® Eignet sich vielleicht eine andere Reihenfolge der
Inhalte?
® Braucht es noch eine Ergdnzung (neue Redekarte
einschieben)?

Die dazugehorigen PowerPoint-Charts sortieren Sie an-
schliefRend in die passende Reihenfolge. Ganz zum Schluss
nummerieren Sie bitte IThre Redekarten. Denn wenn Th-
nen diese kurz vor Ihrem Vortrag hinfallen, werden Sie
die richtige Reihenfolge so schnell nicht mehr finden.

Verschaffen Sie sich einen Uberblick (iber lhren
Vortrag. Kntipfen Sie einen roten Faden durch ei-
nen lbergreifenden Start und Schluss. Greifen
Sie den roten Faden an verschiedenen Stellen im
Vortrag auf. Beachten Sie dabei Kernaussage und
Kernemotion.

4.2 Tipps fiir den roten Faden

Download vor 20




4.3 Den eigenen Rhythmus finden

Ihr Redeschliff ist sehr gut geeignet, um einen eigenen
Rhythmus fiir Thren Vortrag zu finden. Losen Sie sich
vom Diktat Threr PowerPoint-Charts, halten Sie sich
nicht sklavisch an einer altgedienten Redestruktur fest.
Brechen Sie Muster auf, haben Sie Mut, gegen die Kon-
ventionen anzureden. Ihre Zuhorer werden sich freuen,
einen Redner erleben zu diirfen, der sich im Vorfeld
wirklich Gedanken gemacht hat. Denn die Norm ist das
ja leider nicht ...

Keine Angst vor den eigenen Gefiihlen

Ihr eigener Rhythmus entsteht vor allem dann, wenn
die Inhalte Thres Vortrags viel mit Ihnen persénlich zu
tun haben. Alles, was Sie beriihrt, werden Sie auch mit
Uberzeugung prisentieren konnen. Haben Sie sich zum
Beispiel iiber etwas gedrgert? Waren Sie iiber etwas
enttduscht? Haben Sie etwas Trauriges erlebt? Spre-
chen Sie Ihre Gefiihle aus! Zeigen Sie Ihre Emotionen.
Denn die Fakten, die Sie prisentieren wollen, werden
erst durch Sie selbst lebendig — und je lebendiger Sie
sich prasentieren, umso glaubhafter, vertrauenswiirdi-
ger und interessanter werden lhre Informationen auf
die Zuhorer wirken.

Lassen Sie sich Zeit

Variieren Sie lhre Sprechgeschwindigkeit. Lassen Sie
sich Zeit, wenn Sie Thre Geschichten und Beispiele er-
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zdhlen. Gehen Sie ruhig ins Detail. Je deutlicher Ihre
Zuhorer sehen, was Sie erzahlen, umso hoher ist die
Wirkung.

Wenn Sie eine Geschichte erzahlen, schalten Sie an der
spannenden Stelle auf Zeitlupe, indem Sie immer detail-
lierter erzahlen. Dadurch fiebern Ihre Zuhérer noch mehr
mit, weil sie Ihren ,Film“ jetzt deutlich vor Augen haben.
Wenn Sie diese Geschichte dann auch noch in der Gegen-
wartsform erzdhlen, erzielen Sie die hochstmogliche
Wirkung.

Eine spannend erzdhlte Geschichte konnte so klingen:
»Die Quartalszahlen kamen per E-Mail. Ich wusste, wir
miissten gut dastehen. Ich rechnete mit einem Zuwachs
von vier Prozent. Ich déffne die E-Mail, dann das PDF im
Anhang. Ich scrolle durch die Zahlenreihen, suche eine
bestimmte Zahl. Ich erreiche die letzte Seite, die Zahl ist
nicht dabei. Ich rufe Herbert an, der muss die Zahl ken-
nen. Er sagt: ,Ja, ich habe die Zahl.’ Ich platze vor Unge-
duld. Ich frage: ,Ja und, wie lautet sie?’ Es entsteht eine
Pause, die mir unendlich lang vorkommt. Dann sagt er:
,Wir haben einen Zuwachs von - zehn Prozent!’ Ich bin
selten sprachlos, aber in dem Moment war ich es!”

Erlauben Sie sich Pausen

Planen Sie bei Ihrem Redeschliff gezielt Pausen ein. Die
Wirkung Threr gesprochenen Worte erhoht sich, wenn
Thre Zuhorer Thnen folgen kénnen. Und das kénnen sie
am besten, wenn sie zwischendurch das Gesagte ,sa-
cken“lassen konnen.
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Schauen Sie sich die einzelnen Abschnitte und Redeele-
mente lhres Vortrags an: Wo konnten Sie eine Wir-
kungspause einsetzen? Notieren Sie sich das an ent-
sprechender Stelle auf Threr Redekarte. Und denken Sie
daran: Eine Pause, die [hnen selbst moglicherweise viel
zu lang vorkommt, ist fir Ihre Zuhorer meist genau
richtig.

Besonders wichtig sind Pausen fiir die Wirkung, wenn
Sie eine Zahl oder einen Begriff per Krimitrick prasen-
tieren. Vor der Auflosung eine kurze Pause machen,
dann erst die Zahl oder den Begriff sagen. Das wirkt viel
besser, als wenn Sie Zahl oder Wort besonders laut sa-
gen. Die Pause davor erhoht ein letztes Mal die Span-
nung. Nutzen Sie das!
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Behalten Sie Kernaussage und -emotion als Leit- ‘\\
motiv fiir Ihren Vortrag im Auge. Machen Sie 30 )]
einen Probedurchlauf. Spinnen Sie einen roten

Faden von Anfang bis Ende. Bringen Sie Ihre
Gefiihle mit ein — denn die Zuhoérer wollen diese
sehen! Schalten Sie an spannenden Stellen erzéh-

lerisch auf Zeitlupe. Erlauben Sie sich Pausen.
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5. Nacharbeiten fir lhren
nachsten Redeerfolg

Nach dem Vortrag ist vor dem Vortrag. Vielleicht greift
bei Ihnen zundchst die Erleichterung, dass es erst ein-
mal vorbei ist. Aber ein Redner, dem seine Zuhorer
wichtig sind, nutzt nicht nur jede Gelegenheit, Reden zu
halten. Er legt auch Wert darauf, sich mit jeder Rede
noch ein wenig mehr aus der Masse herauszuheben.
Sicherlich haben Sie mit dem Redeschliff eine entschei-
dende Verbesserung herbeigefiihrt oder ein paar High-
lights gesetzt, auf die man Sie moglicherweise sogar
anspricht. Dann sind Sie auf dem richtigen Weg! Sie
miissen nicht von heute auf morgen ein Top-Redner
werden. Aber Sie haben immer die Chance, jedes Mal
ein bisschen besser zu werden.

Das geht nie durch reine Theorie. Wie viel Redeschliff
Sie Threm Vortrag auch gegénnt haben, Sie miissen Thn
auch wirklich halten, um zu wissen, wie er ankommt.
Denn so wie man Schwimmen nur im Wasser lernt,
lernen Sie Redenhalten nur vor Publikum.
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5.1 Wo sich der Redeschliff
gelohnt hat

Der hochste Lohn eines jeden Redners ist lang anhalten-
der Beifall. Doch schon wéhrend lhres Vortrags kdnnen
Sie beobachten, wie gut die neu geschliffenen Stellen
ankommen. Wenn Sie es schaffen, beobachten Sie Thre
Zuhorer, wahrend Sie sprechen. Wenn Thnen das wah-
rend Threr Rede zu viel ist, bitten Sie vorher einen Be-
kannten oder Kollegen, auf die Reaktionen im Publikum
zu achten. Fragen Sie anschlief3end genau nach, was ihm
aufgefallen ist oder ob er Kommentare gehort hat. Je
ofter Sie aber vortragen, umso mehr werden Sie in der
Lage sein, selbst auf Ihre Zuhorer zu achten.

Haben Sie lhre Zuhérer bewegt?

An welcher Stelle Ihres Vortrags

® haben die Zuhorer gelacht oder kurz geraunt?
® war es plotzlich ,totenstill“ im Raum?

® gab es vielleicht sogar ,Szenenapplaus“?

® wurden Kommentare in den Raum gerufen?

Das war dann der Moment, in dem lhre Zuhdrer von
Ihrem Vortrag ganz eindeutig beriihrt wurden. Rekapi-
tulieren Sie die entsprechenden Stellen Ihres Vortrags:
Was konnte der Grund dafiir sein, dass Sie mit be-
stimmten Inhalten Ihr Publikum bewegt haben?

Merken Sie sich Thre eigenen Erfolgsrezepte fiir Thre
nachsten Vortrage, aber ilberstrapazieren Sie diese
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nicht. Es ist wie beim Schokoladeessen: Ein paar Stiick-
chen sind lecker, nach mehreren Tafeln aber bekom-
men Sie mindestens Bauchschmerzen.

Der eigene SpalB ist ein Indiz

Vielleicht hatten Sie an einer oder mehreren Stellen
Ihres Vortrags auch selbst viel Spafd und ein richtig gu-
tes Gefiihl. Das sind ebenfalls gute Indizien dafiir, dass
Sie mit [hrem Redeschliff auch fiir sich selbst ein paar
Highlights geschaffen haben. Sollten Sie sogar beim
Erzdhlen einer Geschichte oder eines lebendigen Bei-
spiels Gdnsehaut gehabt haben, dann haben Sie sicher-
lich auch Thre Zuhorer damit bewegt.

Achten Sie auf die Reaktionen im Publikum, um zu
erkennen, an welcher Stelle der Redeschliff be-
sonders erfolgreich war.

5.2 Wann Sie etwas andern
sollten

Blicken Sie offenen Auges auf Ihren Vortrag zuriick:

® An welcher Stelle gerieten Sie ,ins Schwimmen“ oder
haben vielleicht sogar mal kurz den Faden verlo-
ren?

® Wo fiihlten Sie sich unwohl oder horten sich selbst
reden?
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Das sind Indizien fiir Stellen, die moglicherweise einen
weiteren Redeschliff bendtigen konnten.

Gehen Sie bei Lob ins Detail

Jemandem hat Ihr Vortrag besonders gut gefallen und
er sagt es [hnen sogar? Das ist Ihre Chance. Nehmen Sie
das Lob an, aber fragen Sie auch genau nach, um spater
noch besser werden zu konnen:

®  Was genau hat [hnen am besten gefallen?”

® Was nehmen Sie konkret aus meinem Vortrag mit?“

Damit bekommen Sie ein Gefiihl fiir die Stellen, an de-
nen Sie besonders gut waren und was die Zuhorer
wirklich liberzeugt und mitgenommen hat. Das ist hilf-
reiches Material fiir die Erarbeitung oder Uberarbei-
tung Ihrer nachsten Rede.

Nehmen Sie konstruktive Kritik an

Schon mal beobachtet? Schlechten Rednern wird selten
gesagt, dass sie schlecht waren, sondern auch diese
werden gerne belobhudelt. Auf die Art und Weise wer-
den die Zuhorer auch in Zukunft schlechte Reden zu
horen bekommen.

Wenn tatsdchlich mal jemand mit Kritik auf Sie zukommt,
ist das Ihre Chance: Nehmen Sie diesen Menschen auf ei-
nen Kaffee zur Seite und fragen Sie interessiert nach:

® ,Was genau hat Sie gestort?”

® Was wiirden Sie mir empfehlen zu dndern?“

® ,Welche weiteren Inhalte hatten Ihnen geholfen?”
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Aber auch bei Kritik sollten Sie anschliefdend nachha-
ken:

®  Welche Stelle hat Ihnen gut gefallen?“

® Was konnen Sie mir Positives mitgeben?“

Konstruktive Kritik ist [hre Chance, die Reaktionen Ihrer
Zuhorer im Detail herauszuhoren. Aber schauen Sie auch
bei den Kritikern genau hin: Manchmal finden sich da-
runter Wichtigtuer und Besserwisser, die es selbst auch
nicht besser konnten. Die besten Kritiker sind immer die,
die Thnen ein gutes Stiick voraus sind beim Begeistern
ihrer Zuhorer. Von diesen konnen Sie nur dazulernen!
Sie miissen aber nicht jede Kritik annehmen. Nehmen
Sie sich in Acht vor Dauerndérglern und notorisch Unzu-
friedenen. Die konnen Thnen nicht wirklich weiterhel-
fen. Und iiberhaupt, wenn 100 Zuhorer zufrieden wa-
ren und zwei nicht, dann kann Thr Konzept so schlecht
nicht gewesen sein.

Horen Sie bei Lob und Kritik Ihrer Zuhérer gut hin
und fragen Sie gezielt nach. Das gibt lhnen die
Chance, das ndchste Mal noch besser zu werden.

5.3 Was Sie fiir sich mitnehmen
konnen

Haben Sie beim Schleifen Thres Vortrags mutig etwas
Neues ausprobiert? War Thr Einstieg tatsdchlich mal
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nicht ,normgerecht”, sondern ungewohnlich? Haben Sie
statt reiner Faktenaufzdhlerei interessante, passende
Geschichten erzahlt oder konkrete Beispiele gebracht?
Und - wie hat sich das fiir Sie angefiihlt? Sicherlich war
es zundchst aufregend, den Vortrag mit ungewohnten
rhetorischen Ideen anzureichern. Doch nicht selten
sind es gerade diese Uberraschungseffekte, die bei den
Zuhorern gut ankommen. Denn das Normale sind sie ja
gewohnt. Seien Sie ungewodhnlich - und spiiren Sie
nach, wie die Zuhorer bei Ihrem Vortrag mitgehen. Das
fithlt sich gut an, oder?

Vergessen Sie die Norm

Wer sagt, dass Sie mit [hren Prasentationen nicht iiber-
raschen diirfen? Vergessen Sie, wie es andere machen.
Nur weil es alle so machen, heif3t das noch lange nicht,
dass es alle richtig machen.

Lernen Sie von den guten Rednern, nicht von den Lang-
weilern! Scheuen Sie sich nicht davor, sich die ,ganz
Grofden“ zum Vorbild zu nehmen. Wie machen es die
Profis? Was sind deren Erfolgsrezepte? Lernen Sie von
denen, von denen Sie sich auch selbst begeistern lassen.
Und keine Sorge - auch die haben alle mal klein ange-
fangen und sich wiederum von groféen Rednern inspi-
rieren lassen. Eine bessere Ideenquelle gibt es kaum.

Vermeiden Sie die Perfektionsfalle

Viele Redner sind nach ihrem eigenen Vortrag unzu-
frieden: Sie haben Aussagen anders formuliert als ge-
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plant, eine Teilinformation vergessen oder doch einen
anderen Schlusssatz gesagt. Selbstkritik ist in Ordnung
- aber setzen Sie sich nicht unnétig unter Druck. Den-
ken Sie daran, dass nur Sie selbst wissen, was Sie ei-
gentlich sagen wollten. Das Publikum kennt lhre ge-
planten Inhalte nicht, sondern kann sich nur ein Urteil
iiber das Gesagte machen. Die vermeintlich verfehlten
100 Prozent sind [hr Problem in Threm Kopf. Die Zuh6-
rer halten das Gehorte fiir 100 Prozent, da Sie um die
,Liucken“ nicht wissen konnen. Wenn die Zuhorer zu-
frieden waren, sollten Sie das auch mit sich selbst sein.
Das muss Sie ja nicht davon abhalten, beim nachsten
Mal noch ein bisschen besser zu werden ...

Es ist wie beim Malen eines Bildes: Die Entscheidung,
den Pinsel zur Seite zu legen und keine Anderungen
oder vermeintliche Verbesserungen vorzunehmen, fallt
schwer. Aber irgendwann kommt der Punkt, an dem Sie
nur noch verschlimmbessern konnen. Entscheiden Sie
sich dafiir, dass Ihr Vortrag gut vorbereitet ist, und las-
sen Sie los. Es wird schon werden!

Achten Sie auf die Zuhérerreaktionen und fragen
Sie bei Lob und Kritik genau nach. Haben Sie
Mut, weiterhin Neues auszuprobieren und lhre
Zuhorer zu tiberraschen.

5.3 Was Sie flir sich mitnehmen konnen
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Fast Reader

1. Das groRe Ganze: lhr Vortrag
auf einen Blick

Analysieren Sie lhren Vortrag anhand der Emotio-
nen, die darin stecken. Fragen Sie sich, welche
Gefiihle Sie bei Ihren Zuhérern wecken wollen.

Fassen Sie die wichtigsten Emotionen, die Sie

. mit lnrem Vortrag wecken wollen, in einer Kern-

emotion zusammen. Schreiben Sie einen Spick-
zettel. Suchen Sie die Kernaussage Ihres Vortrags
und behalten Sie diese zusammen mit der Kern-
emotion fiir die weitere Uberarbeitung im Auge.

2. Spiel, Spal}, Spannung: lhre
neuen Redehighlights

Uberraschen Sie mit einem ungewdéhnlichen Re-
destart, damit haben Sie von Anfang an die volle



Aufmerksamkeit |hrer Zuhérer. Steigen Sie mit
einem Appell oder etwas Persénlichem aus lhrem
Vortrag aus — das bleibt hdngen.

Suchen Sie zu den Stichworten auf lhrem Spick-
zettel Assoziationen, Bilder, Geschichten. Erset-
zen Sie Diffuslinge durch konkrete Beispiele. Fin-
den Sie einen groBBen Spannungsbogen: Spre-
chen Sie erst liber die Probleme, zum Schluss
liefern Sie die Lésung.

Streichen Sie alle liberfliissigen Daten, Zahlen und
Fakten. Erzeugen Sie kleinere Spannungsbdégen
mithilfe des Krimitricks.

Uberlegen Sie sich einen liberraschenden Anfang
und einen knackigen Schlusssatz fiir Ihren Vor-
trag. Binden Sie spontan aktuelle Ereignisse oder
Erlebnisse in Ihren Vortrag ein.

3. Chart fiur Chart: Der Feinschliff
fur das Auge

Loschen Sie alle Lliberfliissigen Informationen,
Grafiken etc. auf Ihren Charts. Pro Chart sollte nur
eine Information/ein Bild/eine Botschaft zu sehen
und innerhalb von zwei Sekunden erfassbar sein.
Entfernen Sie die Beschriftungen an lhren Dia-
grammen. Oder zeichnen Sie Sdulen- und Torten-
diagramme von Hand auf den Flipchart.
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Entfernen Sie samtliche liberfliissigen Charts.
Andern Sie méglicherweise die Reihenfolge.
Durchforsten Sie alle Charts nach Diffuslingen
und (iberfliissigen Zahlen. Suchen Sie Alternati-
ven in Form von Geschichten oder Beispielen.
Streichen Sie alle ausformulierten Satze, wan-
deln Sie diese in Stichworte um oder finden Sie
zum Beispiel passende Bilder als Ersatz.
Entfernen Sie auf allen Charts Logos, Corporate-
Design-Elemente, Uberschriften etc. Bauen Sie
zwischen den einzelnen PowerPoint-Charts
schwarze Seiten ein. Notieren Sie sich die Stich-
worte Ihrer Charts auf Ihrer Redekarte.

4. Der letzte Schliff beim
Redeschliff

Verschaffen Sie sich einen Uberblick iiber Ihren
Vortrag. Knlipfen Sie einen roten Faden durch ei-
nen lbergreifenden Start und Schluss. Greifen Sie
den roten Faden an verschiedenen Stellen im Vor-
trag auf.

Behalten Sie Kernaussage und -emotion als Leit-

' motiv fiir Ihren Vortrag im Auge. Machen Sie ei-

nen Probedurchlauf. Spinnen Sie einen roten Fa-
den von Anfang bis Ende. Bringen Sie Ihre Gefiih-
le mit ein — denn die Zuhérer wollen diese sehen!



Schalten Sie an spannenden Stellen erzéhlerisch
auf Zeitlupe. Erlauben Sie sich Pausen.

5. Nacharbeiten fiir lhren nachs-
ten Redeerfolg

Achten Sie auf die Reaktionen im Publikum, um
zu erkennen, an welcher Stelle der Redeschliff be-
sonders erfolgreich war.

Héren Sie bei Lob und Kritik Ihrer Zuhérer gut hin
und fragen Sie gezielt nach. Das gibt lhnen die
Chance, das niachste Mal noch besser zu wer-
den.

Haben Sie Mut, weiterhin Neues auszuprobieren
und lhre Zuhorer zu liberraschen.
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