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Einleitung

Die Rhetorik ist eine der antiken sieben freien Kiinste,
als deren Mutter die Philosophie galt.

Als Praktischer Philosoph und Coach sehe ich meinen rhetorischen Auf-
trag darin, mit Menschen Wege und Werkzeuge zu entwickeln, wie sie
ihre Ziele anderen besser verstdndlich machen und durch ihr Handeln
wirksam erreichen. Dabei helfen bestimmte personliche Grundeinstel-
lungen und die personliche Befihigung zur Kommunikation. Insofern
lehre ich nicht die Geschichte der Rhetorik und bin auch kein Reden-
schreiber, sondern jemand, der die Voraussetzungen fiir eine erfolgreiche
Kommunikation mit anderen Menschen reflektiert und erarbeitet.

Im Einzelfall kann es dabei zur Vorbereitung einer Rede durchaus niitz-
lich sein, etwas aus 2500 Jahren rhetorischer Tradition als Werkzeug zu
nutzen. Viel wichtiger ist es aber zu priifen, worin die individuelle Her-
ausforderung einer konkreten Situation liegt: Ist es wirklich nur Un-
kenntnis tiber rhetorische Techniken oder muss jemand erst einmal he-
rausfinden, was er eigentlich wirklich will? Muss er nicht erst einmal
Klarheit gewinnen, wofiir er sich einsetzen will und was er entsprechend
zu sagen hat? Oder hat jemand etwa ein so geringes MalB3 an Selbstsi-
cherheit, dass er erst diese Voraussetzung erarbeiten muss, ehe er erfolg-
reich 6ffentlich reden kann? Es gibt auch Sprechblockaden, die so tief in
einer Personlichkeitsstruktur verankert sind, dass sie jemanden funda-
mental am Sprechen hindern. Vor jeder weiteren rhetorisch-technischen
Reflexion miissen sie erst aufgelost werden. Manche Menschen leiden an
iiberfordernden Vorbildern und MalBstdben, die Thnen gesetzt wurden
oder die sie sich selbst gesetzt haben. Deren Uberwindung ist dann die
wichtigste Voraussetzung fiir ein rhetorisch-kommunikatives Gelingen.
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All das sind Fragen, die gekliart werden miissen und die nichts mit dem
Verfassen sprachlich eleganter Texte zu tun haben. Da hilft kein histori-
scher Uberblick iiber die Rhetorik, sondern eher die philosophisch-
psychologisch-biografisch-personliche Frage:

Wer bist du, wofiir stehst du, was willst du bewirken, was hindert dich
daran, was kann dich dazu anregen und ermutigen?

Danach kommt dann erst die im engeren Sinn rhetorische Fragestellung:

Wie bringt man das heriiber, welche Worte, welche Argumente, wel-
che Metaphern sind dafiir geeignet und wie prdsentiert man sie?

In diesem Buch begegnen Sie diesen beiden Aspekten, weil es Sie in
einem umfassend ganzheitlichen Sinn inspirieren und anregen soll. Ich
habe es aufgrund meiner nun fast 30-jahrigen Seminar- und Coaching-
Erfahrung als Erfolgs- und Lebenshilfe fiir die Praxis geschrieben.

Im ersten Rhetorik-Seminar, an dem ich als Student im Rahmen einer
Schulung fiir hochschulpolitische Aktivititen teilnahm, trainierten wir
funf Tage lang, klar gegliedert zu sprechen. Tatséchlich lernten wir er-
folgreich, unsere verknoteten Sétze zu entwirren und mit kurzen klaren
Aussagen schnell zum Punkt zu kommen. Gleichzeitig empfand ich, dass
die Besten in dieser Ubung zugleich am unsympathischsten wirkten. Es
waren die aalglatten Streber und Karrieristen. Im giinstigsten Fall konn-
ten sie schlieBlich druckreif reden, aber keiner hitte ihnen geglaubt.

Von Anfang an wurde mir dabei klar, dass eine solche Rhetorik nur eine
duBerlich aufgetragene Schminke war, die zwar die sprachliche Fitness
und Brillanz erhéhte, nicht aber den Sympathiewert, die Uberzeugungs-
kraft und Glaubwiirdigkeit der sprechenden Person.

Entsprechend habe ich in vielen Jahren daran gearbeitet herauszufinden,
wie man glaubwiirdiger tiberzeugen kénne und worin die Wurzeln per-
sonlicher Ausstrahlung und Uberzeugungskraft ligen. Ich wurde tatsich-
lich fiindig. Mit diesem Buch teile ich Ihnen meine Erkenntnisse dariiber
mit und wiinsche Thnen, dass Sie daraus viele Anregungen zum Uberzeu-
gen und Begeistern Ihrer Gespréachspartner und Zuhorer iibernehmen
konnen. Es soll Thnen helfen, das in die Welt zu bringen, wofiir Sie sich
personlich einsetzen und wofiir Sie stehen.
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Wie viel Rhetorik tut gut?

Vielleicht haben Sie dieses Buch aus dem Gefiihl heraus erworben, iiber
ein Zuwenig an Rhetorik zu verfiigen. Deshalb will ich Sie gleich zu
Beginn warnen: Es gibt auch ein Zuviel und einen falschen Einsatz von
Rhetorik.

Bevor ich Thnen den Facher an Moglichkeiten, den die Rhetorik bietet,
ausbreite, will ich Thnen deshalb zeigen, in welchem Rahmen und Um-
fang rhetorische Methoden sinnvoll und erfolgversprechend einzusetzen
sind.

Zu wenig Rhetorik

Wenn Sie sich nicht trauen, etwas zu sagen, ist das ein Zuwenig an Rhe-
torik, ebenfalls, wenn Sie etwas sagen und damit nicht das erreichen, was
Sie wollen.

Genauso ist es ein Zuwenig, wenn der Mitarbeiter eines Projektes eine
wichtige Information {iber absehbar wesentlich hohere Kosten nicht
kundtut, weil er Angst hat, dann von seinen Kollegen fiir den Abbruch
des Projektes verantwortlich gemacht zu werden. Durch sein Schweigen
kann er fiir seine Firma einen hohen wirtschaftlichen Schaden verursachen.

Auch wenn ein Zeuge aus Schiichternheit vor Gericht schweigt, obwohl
er Entlastendes hitte beitragen konnen, kann er fiir einen Angeklagten
katastrophale Folgen auslésen. Wire er doch rhetorisch so sicher gewe-
sen, dass er geredet hitte.
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Nein, Schweigen ist nicht wirklich immer Gold, vor allem dann nicht,
wenn es aus Schwiche geschieht. Reden kann sehr wohl Gold sein, wenn
es das bewirkt, was gerade notwendig oder gewiinscht ist.

Aber Reden muss auch gekonnt sein. Wenn man im Sinn einer guten
Sache etwas stammelt, ohne in der Lage zu sein, sein Anliegen iiberzeu-
gend zu kommunizieren, kann das verheerend wirken.

Eine dhnlich unbefriedigende Wirkung erzeugen oft abstrakt denkende
Jungakademiker, Techniker oder Zahlenmenschen, wenn sie auf kompli-
zierte Weise sprechen und unterwegs die Aufmerksamkeit ihrer Zuhorer
verlieren.

Wenn Sie also, obwohl Sie fliissig reden, Thre Ziele nicht erreichen, soll-
ten Sie davon ausgehen, dass Sie vermutlich tiber ein Zuwenig an Rheto-
rik verfligen. Irgendetwas scheint Thnen dann zu fehlen. Um dem abzu-
helfen, bietet Thnen dieses Buch die entsprechenden Anregungen und
Werkzeuge.

Zu viel Rhetorik

Es gibt aber auch ein echtes Zuviel an Rhetorik. Worte konnen so stark
sein, dass man damit heftigen Widerstand seiner Gegner bis hin zu Ge-
walt auslost. Davor muss ich Sie am Anfang dieses Buches warnen. Die
Rhetorik kann eine gefihrliche Waffe sein. So gefdhrlich wie eine Hand-
granate. Gefihrlich fiir den, gegen den sie gerichtet wird, aber wenn man
nicht richtig mit ihr umgeht, kann sie auch nach hinten losgehen und den
Werfer beziehungsweise den Sprecher verletzen oder sogar toten. Ich
will Thnen zwei wahre Félle schildern:

Ein Apotheker hatte in einer Birgerinitiative zum Schutz einer Natur-
landschaft vor den Schaden des Steinkohlebergbaus mitgearbeitet
und wurde von seinen Mitstreitern wegen seiner exzellenten Sachre-
cherchen sehr geschétzt. Nachdem er mehrere Jahre erfolgreich im
Hintergrund dieser Gruppe mitgewirkt hatte, lud ihn eine kommunale
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Partei zur Mitarbeit ein. Er sagte zu und wurde schon bald als Kandi-
dat fiir den Stadtrat aufgestellt und gewahlt. Da musste er plétzlich bei
Ratssitzungen und Birgerversammlungen 6&ffentlich reden.

Er liel3 sich immerhin sofort rhetorisch schulen und beraten und lernte
tatsachlich innerhalb von knapp zwei Jahren, effektvoll und mit erheb-
licher Breitenwirkung vor grof3en Birgerversammlungen und in Fern-
sehinterviews zu sprechen. Sein Engagement und seine 6&ffentliche
Wirkung kamen seiner Partei und seiner Sache sehr zugute.

Die Gegenparteien, die sich fur die Anliegen des Bergbaus engagier-
ten, samt den entsprechenden Industrieunternehmen und Gewerk-
schaften, fuhlten sich hinsichtlich Steuereinnahmen, Investitionen,
Gewinnen und Arbeitsplatzen durch das positive Aufsehen des neuen
Volkstribuns in der Offentlichkeit massiv bedroht und beratschlagten,
was sie gegen ihn unternehmen kénnten. Sie versuchten es mit ei-
nem Frontalangriff auf seine Person: Sie behaupteten, seine Politik
gefahrde 5.000 Arbeitsplétze in der Region und mache damit 20.000
Menschen brotlos. In der Presse und auf einer gewerkschaftlich or-
ganisierten Grofliveranstaltung riefen sie die Blrger der Stadt auf, sei-
ne Apotheke in der FulRgangerzone zu boykottieren und nicht mehr
dort einzukaufen.

Sofort in der néchsten Woche erlebte er einen Umsatzriickgang von
funfzehn Prozent. Da spurte er das erste Mal, was er mit seinen Wor-
ten bewirkt hatte, und erschrak zugleich. Er versuchte, seinem Anlie-
gen in der Offentlichkeit noch mehr Nachdruck zu verleihen und berei-
tete seine nachsten Auftritte rhetorisch noch besser vor. Aber je wir-
kungsvoller er redete, desto mehr Widerstand seiner Gegner I6ste er
aus. Unter seinem Haus wurde ein neuer Schacht geplant und auf
Grundlage des Bergrechts war es plétzlich angeblich notwendig, sein
Haus vor mdglichen Bergschaden zu schiitzen. Das fuhrte dazu, dass
sein Garten Uber ein halbes Jahr lang durch Baumaschinen, die die
Fundamente seines Hauses unterflttern sollten, verwlstet wurde.
Zusétzlich erhielt er einen anonymen Drohbrief, sein schénes Fach-
werkhaus wirde wohl gut brennen. — Der Druck auf ihn und seine be-
rufliche und private Existenz wuchs so stark, dass er schlief3lich kér-
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perlich zusammenbrach und sich nach langerer Krankheit aus der Po-
litik zurGickzog.

Der zweite Fall handelt von einem rhetorisch und juristisch sehr er-
folgreichen Wirtschaftsanwalt. Er musste erleben, dass seine Gegner
nach einer schweren und teuren Niederlage vor Gericht aus Rache
einen Killer auf seinen Sohn ansetzen und ihn ermorden lieRen. Er
hatte sich im wahrsten Sinne um Kopf und Kragen geredet und stellte
darauf hin seine weitere juristische Téatigkeit ein.

Das richtige Mal3

Seien Sie also achtsam, was Sie mit Thren Worten auslésen. Sowohl mit
Reden als auch mit Schweigen konnen Sie Prozesse auslosen, die Gefah-
ren bergen. Es kommt auf das rechte Mal3 von Reden und Schweigen an
sowie auf die Richtung, in der Sie die Rhetorik einsetzen: Sie kénnen Sie
zum politischen, juristischen oder fachlichen Polarisieren oder zum ge-
winnenden Uberzeugen einsetzten, Sie konnen sich mit Ihren Worten
Gegner schaffen oder Verbiindete.

Auch das Mal} sprachlicher Perfektion und rhetorischer Brillanz 14sst
sich gewiss unbegrenzt steigern, aber dem entspricht nicht unbedingt ein
Zuwachs an Sympathie und Glaubwiirdigkeit. Wiirden Sie stindig in
Versen sprechen, wére das sprachlich vielleicht eine geniale Leistung,
aber Sie konnten zugleich lacherlich wirken. Wiirden Sie stindig druck-
reif sprechen, konnten Sie durch die mit dieser Prézision verbundene
Kilte auf andere Menschen abstoflend wirken. Je logischer Sie argumen-
tieren konnten, desto mehr Angste konnten Sie bei anderen Menschen
auslosen.

Vertrauen ist ein Geschenk, das man vor allem Menschen schenkt, die
einem nah, natiirlich, warm und zugewandt erscheinen. Sympathie
schenkt man Menschen mit denen man sich identifizieren kann, das
heiBt, mit denen man Ahnlichkeiten empfindet.
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Wer zu viel schweigt, verweigert sich der Kommunikation. Wer zu viel
redet, verhindert ebenfalls den Austausch.

Sie sehen, es kommt wirklich darauf an, die goldene Mitte zwischen
Reden und Schweigen, zwischen Perfektion und Chaos, zwischen Ego-
zentrismus und sich prostituierender Hingabe bis zur Selbstauflésung zu
finden. Diese Mitte zu finden bedeutet, eine mobile Balance zwischen
mehreren Polaritdten herzustellen und zu bewahren. Sie ist kein statischer
Zustand, sondern ein jederzeit wieder neu zu gewinnendes Gelingen.

Rhetorik: Falscher Schein oder Kleid
der Wahrheit?

Manipulative Rhetorik

Neben einem Zuviel und Zuwenig gibt es auch den manipulativen
Gebrauch von Rhetorik. Im GroBlen kénnen Sie da an die letzten groflen
Wahlkampfschlachten denken oder an die Propagandamaschinerien von
Diktaturen, im Kleineren vielleicht an klebrig-ldstige Verkaufer oder die
subtilen Verfiihrungen durch die Werbung im Alltag.

Bei Manipulationsversuchen geht es immer darum, sich mittels Bildern
und Worten Sprache an andere Menschen heranzuschleichen und sie
unmerklich zu etwas zu bringen, was ihre eigentlichen Interessen so
wenig beriicksichtigt, dass es ihnen sogar entgegenwirken kann. Die
Manipulierten erleiden Schaden und der Manipulator hat einen scheinba-
ren Gewinn.

Da niemand auf Dauer {iber seine wirklichen Bediirfnisse getduscht wer-
den kann, sondern nur in seinem Bewusstsein dariiber, zeigt sich viel-
fach, dass der Gewinn des Manipulators nur voriibergehend zu realisie-
ren ist und die Realitét ihn irgendwann wieder tiberholt. Eine spéter auf-
gedeckte oder empfundene Manipulation zerstort auf jeden Fall das
Vertrauen zum Gegentiiber und entlarvt ihn als Manipulator.
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Diese Gefahr des Vertrauensverlusts ist der Hauptgrund, weshalb von
Manipulationsversuchen abzuraten ist. Das heilit aber nicht, dass Sie die
Mittel der Beeinflussung nicht zu kennen brauchen. Im Gegenteil, nur
wenn Sie sie kennen, kénnen Sie die Versuche anderer durchschauen und
aufdecken, die Sie oder andere manipulieren wollen. Die Mittel der
Sprache und der Kommunikationspsychologie sind selbst wertneutral.
Zum wirksamen Uberzeugen sollten Sie sie beherrschen und einsetzen
konnen. Andernfalls konnten Sie leicht der Unterlegene sein.1

Rhetorik im Widerspruch zur inneren Person

Neben einem Zuviel, einem Zuwenig oder einem manipulativen
Gebrauch von Rhetorik gibt es auch eine Rhetorik, die im Widerspruch
zur inneren Person eines Sprechers steht. In meinen Seminaren und Bera-
tungen habe ich etwa 45.000 Videosequenzen auf nonverbale Signale
von Sprechern analysiert. Das eindeutige Fazit lautet: Du kannst nicht
lugen! Die meisten Zuhorer werden zwar nicht bewusst registrieren,
wenn ein Redner mit seiner Korpersprache widerspriichliche Signale zu
seinen Worten sendet, aber mit ihrem intuitiven Gefiihl erfassen sie das
doch. Daraus generieren sich graduelle Gefiithle des Vertrauens oder
Misstrauens, der Sympathie oder der Ablehnung. Glaubwiirdig, sympa-
thisch und dauerhaft iiberzeugend wirkt nur eine Person, die in Wort und
Korpersprache kohidrent ist. Voraussetzung dafiir ist, dass sie mit sich
selbst und ihrem Anliegen im Einklang ist. Je stirker sie das ist, desto
charismatischer wirkt sie.

Aber es geht hier nicht nur um eine innere Harmonie zugunsten einer
verstirkten Uberzeugungskraft. Es geht zugleich um eine innere Grund-
befindlichkeit, die iiber Gesundheit und Krankheit entscheidet. Wer mit
sich tiber ldngere Zeit in gravierenden inneren Zwiespilten lebt, geht ein

1 Ich verweise hier auch auf meine Biicher ,,Manipulation und Uberzeugungskunst
und ,,Dialektik — die Psychologie des Uberzeugens®. Das erste befasst sich vor al-
lem mit den Moglichkeiten der Sprache, das zweite mit der Kommunikation im
Gesprach. Dieses Buch hier zeigt dagegen die Moglichkeiten der sendenden
Kommunikation vor Gruppen auf.
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hohes Risiko ein, krank zu werden. Anhand der beiden folgenden Bei-
spiele will ich Thnen das veranschaulichen:

Der bereits erwdhnte umweltpolitisch engagierte Apotheker war
schlieBlich krank geworden. Das lag daran, dass er nur duferlich rhe-
torische Techniken hinzugelernt und innerlich derselbe schiichterne
und angstbesetzte Mensch geblieben war, der er vorher schon gewe-
sen war. So hatte er dem Ruckkopplungseffekt seiner rhetorischen
Wirkung persénlich nicht standhalten kénnen. Mit der rhetorischen
Technik hatte er zwar Mittel in die Hand bekommen und eingesetzt,
mit denen er seinen Gegnern Furcht einflofken konnte, aber von sei-
ner psychisch-seelischen Konstitution her war er zu schwach, um sei-
ne eigene Furcht vor der angedrohten Gegengewalt auszuhalten. Die
davon ausgehende Spannung verkraftete er nicht.

Von seiner psychischen Grundausstattung her muss man es dem-
nach psychologisch sogar als gesund oder zumindest richtig anse-
hen, dass er urspriinglich ein miserabler Redner war. Sein Mangel an
Ausdrucksfahigkeit schitzte ihn vor Wirkungen, denen er personlich
nicht gewachsen war.

Eine rhetorische Beratung mit ganzheitlicher Betrachtung von Situati-
on und Person hatte ihm entweder die erbetene rhetorisch-technische
Aufristung verweigern oder aber gleichzeitig seine psychische Kon-
stitution so stark mitentwickeln missen, dass ihn die Gegenbedro-
hung kalt gelassen hétte. Da das nicht geschehen war und seine
Entwicklung nur einseitig stattgefunden hatte, kam er schlief3lich aus
dem Gleichgewicht und brach zusammen.

In einem anderen Fall zeigte sich ebenfalls, wie ein Zwiespalt zwi-
schen Innen und Auf3en zu fatalen Folgen fihrte: Ein 56-jdhriger Vor-
gesetzter fuhlte sich verpflichtet, fir einen langjahrigen Mitarbeiter,
der gegen ihn jahrelang einen subtilen Krieg gefiihrt hatte, die Ruhe-
stands-Entlassungsrede zu halten. Er wollte damit die Form wahren
und sich mit einer grof3ztigig ehrenden Rede souveran zeigen. Er ver-
fasste ein Manuskript, in dem allerdings jedes Wort seinen inneren
Uberzeugungen widersprach. Seine Sekretédrin berichtete spéater, er
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habe mehrere Tage an dieser Rede gebastelt und sei dabei ,wie
Falschgeld“ herumgelaufen. Als er dann am entscheidenden Tag die
Rede hielt, versagte ihm kurz vor der Halfte der Rede die Stimme, er
fing an zu torkeln, versuchte noch, nach dem Mikrofon zu greifen, und
fiel zu Boden. Er hatte einen Herzinfarkt erlitten und starb kurz darauf
vor den mehr als hundertzwanzig anwesenden Gasten an Ort und
Stelle.

Dieses schicksalhafte Ereignis zeigt, was fur eine starke Redehem-
mung doch ein innerer Zwiespalt sein kann. Das Unterbewusstsein
dieses Mannes scheint ausgedrickt zu haben: ,Ehe dass ich dem,
der mich jahrelang gequélt und verfolgt hat, noch etwas Freundliches
sage, falle ich lieber tot um.*

Beide Fille? zeigen exemplarisch, dass duflere Rede und innere Person
eng zusammenhéngen und nicht von einander getrennt betrachtet werden
konnen.

Rhetorik im Einklang mit der inneren Person

Die rhetorische Wirkung eines Menschen, dessen innere und dullere Per-
son im Einklang sind, zeigen die beiden néchsten Beispiele:

Ein aktuelles Bild fiir die glaubwiirdige Wirkung einer Ubereinstimmung
zwischen Person und Botschaft hat der amerikanische Prisident Barrack
Obama in seinem grofBen Wahlkampf 2008 deutlich in die Welt gebracht.
Man mag tiber seine rhetorischen Berater das Beste denken und ihn fiir
besonders geschickt und geschult halten. Das Uberraschende und Beein-
druckende war eigentlich, dass er den ganzen Wahlkampf ohne grobe
rhetorische Ausrutscher bewiltigt hat und auch in brenzligen Diskussio-
nen niemals eine rhetorische Maske fallen lie3, hinter der ein anderes
Gesicht zum Vorschein gekommen wire. Wire ihm das passiert, hitte
ihm auch kein Berater mehr helfen konnen. Er blieb auf glaubwiirdige
Weise immer derselbe und mit sich selbst identisch. Insgesamt konnte er

2 In meinem Buch ,,Aus Partituren des Schicksals“ habe ich weitere Fille beschrie-
ben.
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iiberzeugend heriiberbringen, dass er keine Maske trug und bei allem,
was er vertrat, stets sein wahres Gesicht zeigte. Das trug und tragt ihm
eine ungeheuerliche Popularitit ein und dafiir wurde er schlie8lich vor
allem gewdhlt. Ahnliches wird von John F. Kennedy und noch stirker
von Martin Luther King berichtet.

Im zweiten Beispiel handelt es sich um eine ganz einfache Frau, die
keinesfalls im Verdacht stehen kann, rhetorisch geschult worden zu sein:
Eine Ordensschwester, deren Hauptaufgabe jahrzehntelang der Dienst in
der Sakristei war, wurde 80 Jahre alt. Sie war bescheiden, unprétentios
und sprachlich kaum gefordert. Reden brauchte sie nie zu halten und das
lag auch nicht in ithrem Wesen. Als ihr zum Geburtstag vor 60 Gésten
eine sehr personliche und zu Herzen gehende Gratulationsrede gehalten
wurde (vermutlich die erste Rede, die ihr je personlich gegolten hatte),
sprang sie sehr bewegt auf und hielt eine Antwortrede. Ich war Zeuge
davon und kann berichten, dass diese spontane Rede in jeder Hinsicht
rhetorisch vollkommen war. Das lag daran, dass sie sich dabei in voll-
kommenen Einklang mit sich selbst befand: Sie war herzlich mit ihren
Gisten verbunden, es war ihr Geburtstag und sie hatte durch den Anlass
eine zweifelsfreie Legitimation zum Sprechen. So schaffte sie es mit
einem freien, von Herzen kommenden Redefluss die Herzen all ihrer
Giste mit ihrer Freude und Liebe zu beriihren und zu 6ffnen. Der Nach-
mittag prigte sich dadurch den Gésten besonders nachhaltig ein. Spéter
habe ich gehort, dass sie seitdem auch bei anderen Anldssen wieder ge-
sprochen hat. Sie hatte also mit 80 Jahren ein rhetorisches Comingout.

Beide Beispiele zeigen, dass echte Authentizitit die elementare Voraus-
setzung fiir iiberzeugendes Sprechen ist.

Dieses Buch soll Thnen entsprechend nicht nur rhetorisch-technische
Mittel zur Verfiigung stellen, sondern Sie unterstiitzen, die Authentizitét
Ihrer Person weiter auszubauen. Dann werden Sie Thre Gesprichspartner
und Zuhorer auch mit echter Uberzeugungskraft gewinnen kénnen.
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Zusammenfassung

Die zentrale Fragestellung der Rhetorik Iasst sich im Sinne des bisher
Gesagten so formulieren:

Wie bringen Sie das, wovon Sie Uberzeugt sind und was Ihre Zuhérer
vielleicht nicht héren und wissen wollen, so herliber, dass Sie sich
dabei gut fiihlen und diese es mit Wohlgefallen aufnehmen?

Dieses Buch soll lhnen dabei helfen, Uberzeugungskunst und Rheto-
rik in einem ganzheitlichen Zusammenhang mit lhrer Persdnlichkeit
zu sehen und Ihr Charisma aus einem mdglichst hohen Mal} an inne-
rem Einklang heraus zu erarbeiten. Mit einem rechten Maf an glaub-
wirdiger Rhetorik stehen Sie als Person und Sprecher im Mittelpunkt
und kénnen aus Selbstsicherheit und innerer Klarheit eine Ausstrah-
lung entwickeln, mittels derer Sie Ihre Uberzeugungen, durch unter-
stutzende technisch-rhetorische Wirkmittel verstarkt, glaubwirdig zu
anderen Menschen hinliberbringen.

Was die Sprache alles kann

Der Zweck des Sprechens und der Rhetorik

Wenn Sie ein Kind fragen, wofiir es gut ist, sprechen zu kénnen, kénnten
Sie die Antwort bekommen: ,,Um zu sagen, was man will!* Wenn Sie das
einmal als den ersten und urspriinglichen Zweck des Sprechens nehmen,
dann geht es dabei in erster Linie darum, Inneres nach aulen zu transpor-
tieren und sich anderen mitzuteilen. Sprechen ist insofern also zunéchst
Offenbarung und nicht Verdeckung.

Die Angst, mit seinen Wiinschen von anderen abgelehnt zu werden, ist
dann die erste Ursache, sich seine Worte gut zu tiberlegen und manches
vielleicht lieber zu verschweigen. Aus der Uberlegung: ,,Wie kann ich
andere dazu bringen, mir zu helfen, das zu bekommen, was ich will?,
entsteht dann der erste Impuls fiir Uberzeugungs- oder Manipulations-
versuche.
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Die rhetorische Herausforderung in dieser Situation liegt darin, Aus-
drucksmoglichkeiten zu finden und zu gestalten, die Verstdndnisbriicken
zu anderen Menschen schaffen. Insofern sollte die Rhetorik in erster
Linie dafiir da sein, Selbstoffenbarung zu ermutigen und zu erleichtern.
Neben der Mitteilung des Alltdglichen muss sie auch helfen, Personli-
ches, Heikles oder Unangenehmes konstruktiv zu kommunizieren. Was
man sich bisher nicht zu sagen traute, wird dann zur heilsamen Grundla-
ge flir eine neue Ebene des Dialogs.

In diesem Sinn konnen Sie auch den Begriff Rhetorik aus seiner etymo-
logisch urspriinglichen Bedeutung als Lehre vom FliefSen her verstehen.
Damit ist einerseits gemeint, Inneres nach auflen flieBen zu lassen, ande-
rerseits, es bei anderen Menschen so hineinflieBen zu lassen, dass es
diese innerlich erreicht. Es geht also darum, ,,Einfluss* zu gewinnen.

Wenn man ohne ein solches Verstdndnis von Rhetorik besser manche
Wahrheit vor sich selbst verbarg und verdringte, weil man meinte, sie
ohnehin nicht sagen zu konnen, erlaubt und fordert das hier vermittelte
Verstindnis von Rhetorik eine vertiefte Priifung und Reflexion dessen,
was man selbst eigentlich wirklich will.

Techniken, die dazu dienen sollen, Unsicherheiten zu verbergen oder zu
iiberspielen, gehoren demnach nicht zur Rhetorik. Genausowenig Me-
thoden, die helfen sollen, etwas vorzutduschen, was nicht ist. Sie alle
fihren zur Zerstérung von Vertrauen, dem wichtigsten Wert in der
Kommunikation. Dariiber hinaus fithren sie auch zu einer Entfernung
von den eigenen Uberzeugungen und damit in einen inneren Zwiespalt
und weg von der eigenen Identitét.

Rhetorik soll und kann also weder Ersatz fiir Personlichkeit sein, noch
taugt sie als Mittel zur Vorspiegelung von Personlichkeit. Sie gewinnt
und erfiillt ithren Sinn und Zweck, wenn sie zur Ausdruckshilfe fiir die
tatsdchliche eigene Personlichkeit wird.

Einige Kerngedanken zum Zweck der Rhetorik lassen sich wie folgt auf
den Punkt bringen:

Rhetorik soll nicht Meinungen nachsagen,
sondern helfen, die eigene zu offenbaren.
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Rhetorik soll nicht Eindruck schinden,
sondern den Zugang zu Menschen finden.
Rhetorik soll nicht eitel brillieren,

sondern Menschen zum Trdumen inspirieren.
Rhetorik ist nicht, schone Masken zu tragen,
sondern sein wahres Gesicht zu offenbaren.
Rhetorik soll sich nicht Applaus erraffen,
sondern einem Anliegen Zustimmung verschaffen
Rhetorik ist nicht: Reden ohne etwas zu sagen,
sondern mit wenigen Worten viel beizutragen.
Rhetorik ist nicht, mit Streicheln zu schmeicheln,
sondern fir eine bittere Medizin zu erweichen.
Rhetorik ist nicht, sich in Szene setzen,
sondern eine Rede in hochstens zehn Sitzen.
Rhetorik soll nicht nur Leute unterhalten,
sondern ein Anliegen mit Sinn verwalten.
Rhetorik ist nicht ein leeres Gerede,

sondern gehaltvolle lehrende Rede.

Rhetorik ist nicht, sich elegant zu verbeugen,
sondern flammende Herzen zu erzeugen.
Rhetorik ist nicht, perfekt Unsinn schwiétzen,
sondern Vermittlung von geistigen Schétzen.
Rhetorik ist nicht wie Rauch oder Nebel,
sondern scharf wie Pistole oder Sébel.

Welche Funktionen und Méglichkeiten lhnen
die Sprache bietet

Was ist Sprache?

Unsere Sprache ist uns meistens viel zu selbstverstindlich, um eigens
dariiber nachzudenken, was fiir ein bedeutsames Phinomen sie ist. Wenn
man in einem fremden Land kein Wort mehr versteht, macht man sich
vielleicht Gedanken um ihren tieferen Wert. Und wenn man einmal ein
Kind beim mithsamen Erwerben seiner Sprache begleitet oder gar einem
Taubstummen begegnet, der niemals sprechen gelernt hat, wird deutlich,
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von welch gewaltiger Bedeutung sie fiir unser Leben ist. In einer zuneh-
mend globalisierten Welt sind Sprachen noch in anderer Hinsicht von
wachsender Bedeutung fiir Beruf und Karriere. Das ganze Leben, die
ganze Zukunft eines Menschen, kann von seiner Sprachbeherrschung
abhéngen. Es ist kaum vorstellbar, einen Beruf ganz ohne Sprache lernen
und ausiiben zu konnen.

So warten Eltern oft mir groer Ungeduld auf die ersten Worte ihres
Kindes, um mit ihm in eine neue Ebene der Kommunikation einsteigen
zu konnen. Mit zunehmender Sprachbeherrschung néhert sich ein Kind
der Gemeinschaft an und integriert sich. Der Philosoph Wittgenstein
sagt: ,,Die Grenzen meiner Sprache sind die Grenzen meiner Welt“. Das
gilt sowohl geografisch als auch geistig. Und bei der Definition des Un-
terschiedes von Tier und Mensch spielt ebenfalls die Sprache eine be-
sondere Rolle. Der Mensch wird als das ,, Tier mit Sprache* bezeichnet.
Zur Menschwerdung brauchen wir notwendigerweise andere Menschen,
von denen wir die Sprache lernen. Nur so werden wir vollwertig zum
Menschen und zur Person. Kaum ein anderes Tier ist so zwingend auf
seine Artgenossen angewiesen wie der Mensch. Die Sprache verhilft uns
zu uns selbst und zu unserer geistigen Bewusstheit und Identitét.

Mit diesem kostbaren Schatz der Menschheit beschéftigt sich die Rheto-
rik und stellt die Frage nach der Optimierung der Sprachverwendung in
der Kommunikation. Um das in ihr enthaltene Potenzial erschlieBen und
fur sich nutzen zu konnen, sollten Sie sich iiber einige grundlegende
Aspekte der Sprache im Klaren sein:

Sprache ist ein geniales System von Zeichen

Die Grammatik bietet Thnen das System der Sprache, wéihrend das Wor-
terbuch die Zeichen umfasst. Jedes Wort ist ein Zeichen, das sich auf ein
Bezeichnetes richtet, sei es ein Gegenstand, eine Person oder eine Bezie-
hung, eine Bewertung oder eine Funktion. Das System legt fest, auf wel-
che Weise diese Zeichen miteinander kombiniert werden konnen und
welche Kombinationen auszuschlielen sind.
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Als Menge von Zeichen unterscheidet sich die Sprache deutlich von den
Gegenstanden, die sie darstellt. Die Gegenstinde existieren unabhéngig
von ihr.

Mit der Sprache ist es nun moglich, Sachverhalte, Gegenstéinde und Situ-
ation geistig zu représentieren. Man muss nicht erst zum Gegenstand
hingehen und mit dem Finger darauf zeigen, sondern kann ihn durch
Worte ersetzen. Insofern hat die Sprache einen hohen 6konomischen
Wert und erlaubt es, auch iiber abwesende oder unsichtbare Dinge zu
sprechen, die den aktuellen Lebens- und Erfahrungsradius tiberschreiten.

Manche Situationen sind sogar nur durch Sprache vollziehbar. Dazu
gehoren Akte wie zum Beispiel ein Versprechen. Es wird nur durch Spra-
che moglich. Man spricht daher von ,,Sprechakten®.

In der Magie wird gar die Vorstellung gepflegt, man konne mit Worten,
wenn sie nur fest genug mit dem Bezeichneten verbunden werden, das
durch sie Bezeichnete so bewegen wie die Worte. In einem tibertragenen
Sinn ist das die durchaus alltdgliche Praxis der Rhetorik: Wenn Sie es
schaffen, mit Worten die Dinge im Kopf Ihrer Zuhorer anders zu werten
und ordnen, als sie dort vorher gewertet und geordnet waren, werden
diese Menschen nachher anders handeln als zuvor. Sie haben hier also
einen Leitfaden praktischer Magie in der Hand.

Sprache ist ein lebendiger Prozess zum Mitgestalten

Die Sprache existiert nicht als fertiges Gebilde, sondern nur als Tétigkeit.
Sie aktualisiert sich stdndig neu und ist damit in dauernder Verénderung.
Der jeweils neueste Duden gibt daflir immer ein ausdrucksvolles Zeug-
nis. Der Wortschatz verdndert und erweitert sich stidndig. Theoretisch
konnte man eine Sprache zwar als ein fertiges und endgiiltiges Konstrukt
entwerfen, aber insofern sich soziale und reale Bedingungen verindern,
verdndert sich auch die Sprache. Deshalb ist sie immer Teil des gesell-
schaftlichen Wandlungsprozesses und nimmt daran spiegelnd und beein-
flussend teil.
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Insofern kann auch ein Woérterbuch nie eine verbindliche Vorgabe fiir
Sprecher sein, sondern ist immer nur ein die aktuelle Sprache aufschrei-
bendes Werk von voriibergehender Giiltigkeit und Autoritdt. Aber nicht
nur gebrduchliche Worte verschwinden langsam und wechseln ihren
Sinn, auch grammatikalische Regeln sind im Fluss. Unsere heutige Spra-
che dhnelt der von vor zweihundert Jahren noch ziemlich stark, beim
Vergleich mit dem Deutsch von vor fiinthundert Jahren treten schon
groBere Verstdndnisprobleme auf, und die deutsche Sprache von vor
siebenhundertfiinfzig Jahren ist fiir uns heute kaum noch als Deutsch zu
identifizieren.

Als Sprecher (oder Schreiber) kénnen Sie selbst an diesem Prozess der
Sprachgestaltung mitwirken, indem Sie neue Begrifflichkeiten schaffen
und damit das Bewusstsein Threr Adressaten beeinflussen. Sie konnen in
alten Formen und Floskeln reden oder kreativ in einer lebendig aktuellen
Sprache. Sie werden damit in den meisten Fallen mehr Aufmerksamkeit
bei Ihren Zuhorern gewinnen. Sie konnen durchaus versuchen, sich auch
sprachlich an die Spitze von Entwicklungsprozessen zu stellen.

Sprache ist ein Beziehungs- und Kommunikationsmittel

Sprache gewinnt ihren Sinn in der Begegnung von mindestens zwei
Menschen. Uber Sprache treten Menschen miteinander in Beziehung.
Die Sprache ist dabei eine Briicke, die beide verbindet. Die erste Anspra-
che erfihrt ein Kind normalerweise durch seine Eltern. Dabei spielt die
inhaltliche Bedeutung der Worte zundchst keine Rolle. Wichtig ist nur,
dass die Eltern mit dem Kind sprechen. Sduglinge, mit denen nicht oder
kaum gesprochen wird, bleiben in ihrer Entwicklung zuriick oder sterben
sogar. Erwachsene, mit denen niemand spricht, etwa Gefangene in Isola-
tionshaft oder vereinsamte Menschen, verlieren oft einen Teil ihrer Iden-
titdt und siechen dahin. Spricht man solche Menschen an, kann man sie
manchmal wieder erwecken. In erster Linie geht es beim Miteinander-
Sprechen nicht um Inhalte, sondern um den Kontakt zueinander. Sprache
in diesem Sinn ist vergleichbar mit dem Gezwitscher eines Vogel-
schwarms: Sie ist als Mittel zur Aufrechterhaltung des Sozialkontaktes
ein soziales Gerdusch.
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Mit einer Fiihrungskraft, die sich von ihrem Chef gemobbt fiihlte,
konnte ich in einem Coaching folgenden Hintergrund analysieren: Der
Mitarbeiter war stolz darauf, alle Arbeit so zu erledigen, dass er sei-
nem Chef den Rucken freihielt und der sich um nichts kimmern
musste. Da er seinen Bereich erfolgreich managte, informierte er sei-
nen Chef nur etwa zwei Mal im Jahr darGber. Der hingegen reagierte
ihm gegenlber mit allerlei Zeichen von Unsicherheit und Misstrauen.
Nachdem wir als Losungsstrategie besprochen hatten, dass der Mit-
arbeiter mit seinem Chef eine intensivere Kommunikation pflegen sol-
le und er ihm ab sofort regelméaRig alle zwei Wochen einen kurzen
Bericht mailte, verdnderte sich die Beziehung schlagartig und der
Chef lobte ihn drei Monate spéter auf einer Versammlung 6&ffentlich
als besonders hervorragenden Mitarbeiter.

Pflegen Sie also die Kommunikation mit den Menschen, die Sie umge-
ben, und schaffen Sie auch fiir rhetorisch geplante Auftritte ein Feld der
Kommunikation, der individuellen Wahrnehmung und des gegenseitigen
Austauschs.

Sprache ist ein Werkzeug

Neben ihren sozialen Dimensionen besitzt die Sprache die Féhigkeit,
Sachinformationen zu transportieren. Sie schafft dadurch die Moglich-
keit, Wissen und Meinungen auszutauschen und sachbezogene Gespra-
che zu fithren. Meistens wird diese Funktion als Hauptfunktion der Spra-
che eingeschitzt und dadurch im Verhéltnis zu den anderen Funktionen
iiberschétzt. Aber jeder hat schon unertriglich langweilige Fachvortrige
erlebt, die inhaltlich genial gewesen sein mogen, bei denen man aber
selbst als interessierter Zuhorer fast eingeschlafen ist. Da fehlte dann die
personliche Ansprache auf der Beziehungsebene. Man mochte eben auch
gerne gemeint und unterhalten werden.

Hinsichtlich ihres Sachbezugs hat die Sprache Werkzeugcharakter, da sie
es ermdglicht, Unterscheidungen zu treffen zwischen &hnlichen, aber
doch unterschiedlichen Gegenstéinden und Sachverhalten. Das hilft so-
wohl bei der Kommunikation mit anderen Menschen als auch beim Um-
gang mit diesen Gegenstinden oder Sachverhalten. Sie werden auch
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schon erlebt haben, dass man manche Dinge erst nach Jahren bemerkt
oder erkennt, wenn sie einem erklirt werden.

In die Sprache sind auch die Erfahrungen von Generationen eingegangen
und sie transportiert vielfach mit ihren Begriffen und Redensarten Denk-
abldufe, die sich fiir den Umgang mit der Welt bewéhrt haben. So struk-
turiert sie Zusammenhinge vor und vermittelt Ordnungssysteme. Eine
ansonsten beédngstigend komplexe Welt wird daher durch die Sprache
tiberschaubarer und vertrauter.

Da die Zusammenhinge, die die Sprache anbietet, sich aber in der dul3e-
ren Welt nach Generationen oder in anderen Zusammenhédngen anders
darstellen konnen, als vertraute Redensarten es einem vorgaukeln, kann
es auch wichtig sein, sprachlich neue Formulierungen und Zusammen-
hiange zu schaffen. Wenn Sie mittels Worten Gegensténde in andere Zu-
sammenhinge bringen als zuvor, kénnen Sie damit auch die Denkmog-
lichkeit neuer Kombinationen in der Realitét erzeugen.

Sprache ist Heimat und Lebensraum

Die Bedeutung der Muttersprache liegt darin, dass man sich zwanglos in
ihr bewegen kann und sich darin zu Hause fiihlt. Entsprechend empfindet
man es oft als freudiges Erlebnis, wenn man bei einem ldngeren Aus-
landsaufenthalt jemanden trifft, mit dem man wieder einmal im eigenen
heimischen Dialekt reden kann. Das Sprechen in der Muttersprache ver-
mittelt ein Gefiihl der Geborgenheit und hat einen direkten Bezug zum
eigenen Wohlbefinden. Zudem bedeutet der hohe Sprachdurchdrin-
gungsgrad in der eigenen Ursprache, dass man sich darin weitgehend frei
bewegen kann. Unter Menschen, deren Sprache man nicht oder nur un-
geniigend spricht, durchdringt man deren Denken und Fiihlen meistens
auch nach langer Zeit noch nicht so tief, wie im Feld der eigenen Mutter-
sprache. Das eigene Fiihlen in einem fremden sprachlichen Umfeld kann
sich aulerdem von dem unterscheiden, wie man ,,zu Hause* gefiihlt
hitte. Es gibt sogar Untersuchungen, die zeigen, dass man in verschiede-
nen Sprachen in unterschiedlichen sozialen Schichten sozialisiert sein
kann und entsprechend unterschiedliche Verhaltensweisen produziert.
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Was Sie mit Sprache bewirken konnen

Kann man die Wahrheit sagen?

Sosehr man sich auch bemiiht, die Wahrheit zu sagen, es wird niemals
gelingen. Die Welt ist immer noch anders, als man sie beschreiben kann.
Jeder Versuch, etwas auszudriicken, mag sich um Anndherung bemihen,
aber wirklich eins zu eins Realitét abbilden kann die Sprache nicht. Inso-
fern kann man sich bei allem rhetorischen Bemiihen nicht wirklich auf
die Sprache verlassen. Wenn jemand von seinem ,,Auto‘ spricht, hat er es
zwar erwahnt, aber ein Auto ist eben nicht nur ein Auto, sondern immer
konkret auch ein Auto einer bestimmten Marke, das vielleicht einen sozi-
alen Rang reprisentiert, immer auch ein Gegenstand mit einem bestimm-
ten Alter, einem bestimmten Zweck und einer speziellen Geschichte. Auf
ethnologischer, chemischer und physikalischer Ebene hat es aber noch
ganz andere Dimensionen, die alle nicht in ihrem Wahrheits- und Reali-
tatsgehalt mit erfasst sind, wenn jemand von seinem Auto spricht. Die
Sprache greift also immer zu kurz und kann allenfalls zweckorientierte
Teilwahrheiten fassen. Die Sprache ist gilinstigstenfalls ein Mittel der
Anndherung an Wahrheiten.

Die Konsequenz aus dieser Einsicht ist, dass es keine wirklichen Sachge-
spriche geben kann, sondern dass der relevantere Teil der Kommunikati-
on darin liegt, Vertrauen herzustellen und auf dieser Basis miteinander
titig zu werden.

Die Gefahr der Selbsttiuschung

Durch ihre Unzuldnglichkeit beziiglich der Erfassung der Realitdt ist die
Gefahr der Selbsttduschung gro3. Wenn Sie sich auf einen Begriff wie
auf eine Wahrheit fixieren, geraten Sie leicht in Gefahr, sich von der
Realitét zu entfernen.

Worte, die zur Bezeichnung von Gegenstéinden oder Sachverhalten ver-
wendet werden, verfiihren leicht zu dem Irrtum, das Bezeichnete sprach-
lich ergriffen oder begriffen zu haben.
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Nehmen wir beispielsweise ein ,altes Auto“. Unabhangig von der
eben geschilderten begrenzten Erfassbarkeit eines Gegenstandes
durch die Sprache kénnte dieses Auto auch mit einem anderen Wort
bezeichnen, zu Beispiel: ,alte Rostlaube“. Wieder ein anderer er-
kennt, dass es sich bei dem ,Haufen Blech® um einen ,restaurie-
rungsbeddrftigen Oldtimer” handelt. Fir einen Oldtimer-Handler hin-
gegen ist das Ding lediglich eine ,Ware*, vielleicht sogar ein ,Spekula-
tionsobjekt®. Fur Kinder mag es eine ,Hitte* oder ein ,Versteck” sein,
wahrend es aus Sicht des Schrotthandlers nichts von all dem, son-
dern nur eine abwiegbare Menge an Eisen, Aluminium, Kunststoff etc.
ist. Was ist das Ding nun wirklich und wer hat Recht? Was wirde
wohl ein Chemiker oder ein Atomphysiker dazu sagen? Fir den Theo-
logen wére es vielleicht ein ,Symbol der Vergénglichkeit".

Alle haben Recht, und keiner hat Recht. Keiner spricht {iber eine objekti-
ve Realitdt, jeder driickt mittels eigener Worte eine subjektive Sicht aus.
Die Sprache ldsst das nicht nur zu, sie kann gar nicht anders. Fallen Sie
also weder auf die Worte Ihrer Partner, Gegner oder gar ihre eigenen
herein. Priifen Sie immer, was dem praktisch relevanten Realitdtsaspekt
am ndchsten kommt, und wihlen Sie Ihre Worte dafiir gezielt selbst aus.

Sprache als Mittel der Téuschung

Neben der Selbsttduschung ergibt sich aus der Wahrheitsproblematik der
Sprache gleichzeitig die Moglichkeit zur gezielten Tduschung anderer.
Wer einem anderen als Erster ein Wort und einen Begriff von einer Sache
vermittelt, hat die groite Chance, ihn die Dinge so sehen zu lassen, wie
er gern hétte, dass er sie sicht. Nutzt er das gegen den anderen zu seinem
eigenen Vorteil aus, so nennt man das Manipulation. Wenn der Oldtimer-
sammler dem Besitzer des Fahrzeugs zum Beispiel anbieten wiirde, den
,Haufen Schrott“ billig zu entsorgen, und dafiir sogar noch Geld ndhme,
dann wire das vermutlich in den Augen der meisten unfair und wiirde als
Manipulation gelten. Nicht alle Formen der Tduschung gelten aber als
Manipulation. Tduscht man jemanden zu dessen Vorteil — wie Eltern das
manchmal bei ihren Kinder tun —, so kann man das manchmal auch als
~padagogisch geschickt bezeichnen. Unsere kleine Tochter mag zum
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Beispiel kein Gemiise. Aber Suppe isst sie gern. Sollten wir uns da etwa
moralisch verpflichtet fithlen, ihr zu sagen, dass es sich um ,,Gemiise-
suppe handelt? Letztlich hat sie vermutlich nicht wirklich etwas gegen
Gemiise, sondern vielleicht gegen eine Sorte rohes Gemiise, das ihr ein-
mal zu hart zum Beiflen war.

Erkenntnis und Aufklirung

Nimmt man dagegen den entgegengesetzten Prozess, kann man von Auf-
klarung sprechen:

Wer einem Menschen sagt, dass sein vermeintlich ,wertloses altes
Fahrzeug* fir Sammler ein ,seltenes Oldtimer-Modell* ist, eréffnet ihm
eine neue Sicht auf das Fahrzeug und neue Mdglichkeiten, damit um-
zugehen.

Wenn sich scheinbar Vertrautes in einem neuen Licht zeigt, dann geht
einem ein Licht auf, man hat eine Erkenntnis. Wenn einem etwas ddm-
mert, wenn sich etwas fiir einen kléirt, dann ist das eine Aufkldrung. Bil-
dung hat das Ziel, Erkenntnisse und Aufkldrung zu vermitteln. Eine ma-
nipulative Rede wird versuchen, Erkenntnis zu verhindern und zu ver-
dunkeln. Der Zweck jeder nicht manipulativen Rede wird dagegen sein:
anderen Menschen etwas klarzumachen, ihnen etwas bewusst zu machen
und aufzudecken, so dass sie es in einem anderen Licht sehen kénnen
und daraus folgend andere Handlungsoptionen gewinnen.

Uberzeugen

Beim Uberzeugen geht es eigentlich nie um alle Aspekte einer ganzen
Wabhrheit, sondern um eine Anleitung fiir ein situativ angemessenes Ver-
halten mit Realitidtsbezug. Wenn Sie jemanden fiir etwas gewinnen wol-
len, hat es nicht wirklich Sinn ihn dabei tiber irgendwelche Aspekte ab-
sichtlich zu tduschen. Es ist weniger eine Frage der Moral sondern der
Klugheit und einer langerfristigen Betrachtung: Wenn sich jemand im
Nachhinein manipuliert und betrogen fiihlt, zerbricht sein Vertrauen und
kiinftige Gemeinsamkeiten werden unwahrscheinlich.
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Deshalb ist es zum langfristigen Uberzeugen anzuraten, seine Zuhorern
aufzukldren und ihnen zu zeigen, dass etwas in dieser Hinsicht von Wert
und in jener von Unwert sei.

Auf das alte Auto bezogen wirde das bedeuten: In der Hinsicht, dass
es schon lange den Hof blockiert, ist es wertlos und ein Argernis und
der Besitzer kann froh sein, es endlich loszuwerden. In Hinsicht auf
einen Sammler hat es dagegen einen Liebhaberwert, und der Besit-
zer kann sich glucklich schatzen, dass ihm der Sammler das Gerat
kostenlos abgeholt und ihm obendrein noch eine kleine Summe dazu
gibt. Wenn dann auch der Vermittler von beiden Seiten eine ange-
messene Anerkennung erhélt, mag man das von allen Seiten als fair
betrachten.

Die Sprache ist also nicht aus sich selbst heraus aufkldrend, sondern
schafft sogar Bedarf an stéindiger eigener Priifung und Reflexion. Da das
jeder mehr oder weniger bewusst weil3 und spiirt, bedeutet das fiir Sie als
Sprecher, dass Thre Glaubwiirdigkeit steigt, wenn Sie sich als reflektie-
rend, mehrdimensional und aufkliarend erweisen.



2. lhre Personlichkeit als
Uberzeugungspotenzial

Was hat Sprechen mit Persdnlichkeit zu tun?

Sprechen als Ausdruck der Persdnlichkeit

Von klein auf wollen Menschen sich ausdriicken und tun es. Gleichzeitig
erlebt jeder von Kindheit an aber auch immer wieder, dass sein unge-
hemmter Selbstausdruck vielfach unerwiinscht ist. So haben wir gelernt,
uns zuriickzunehmen und uns oft stirker an den Wiinschen unserer Um-
gebung zu orientieren als an unseren eigenen. Wir verlernen zu sagen,
was wir wirklich wollen.

Damit ist eine wichtige Voraussetzung von Uberzeugungskraft erheblich
geschwicht. Die grofite Kraft haben wir ndmlich bei dem, womit wir uns
mit Herz und Seele verbinden. Entsprechend haben die Worte die grofite
Glaubwiirdigkeit, bei denen andere Menschen spiiren, dass da jemand
mit seiner ganzen Personlichkeit hinter dem steht, was er sagt. So zu
leben und zu sprechen haben wir aber kaum gelernt. Die Realitdt ver-
langt anderes von uns: Wir miissen viele Dinge tun, die wir nicht wirk-
lich wollen, und sie sogar noch nach auflen vertreten. Dabei wird unser
Bewusstsein und Handeln von unseren inneren Gefiihlen getrennt. Wir
sind fremdbestimmt, richten uns an vermeintlichen Sachzwéngen und
den Interessen und Bediirfnissen der Umwelt aus, fithlen uns vielleicht
schwach und depressiv — und merken vielfach nicht einmal mehr, dass
wir das Bewusstsein um uns selbst — unser Selbstbewusstsein — verloren
haben. Der beste Untertan ist der, der in vorauseilendem Gehorsam alle
Wiinsche seines Herrn schon ausfiihrt, noch ehe der befohlen hat, und
dabei glaubt, er sei seinem eigenen Impuls gefolgt.
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Wenn nun in dem, was Sie von innen heraus wirklich wollen, Thr groBtes
eigenes Energiepotenzial liegt, dann lohnt es sich, sich um dessen Er-
kenntnis zu bemiihen. Aber wie findet man hinter allen Zwéngen und
aller Selbsttduschung heraus, was man eigentlich selbst wirklich will?

Das folgende Modell zeigt Ihnen sieben Ebenen der Personlichkeit. Jede
davon sollte idealerweise befragt werden und in den Selbstausdruck mit
einflieBen.

Sieben Ausdrucksebenen der Personlichkeit

Im Folgenden lernen Sie ein komplettes Modell dessen kennen, was mit
»Personlichkeit gemeint ist. Es besteht aus sieben Ebenen. Jede davon
dringt nach Ausdruck und wird von Thren Zuhérern intuitiv auf Authen-
tizitdt und Glaubwiirdigkeit gepriift. Das Modell sollten Sie von unten
beginnend lesen:

Die Ebenen der Person Bedeutung

7. Geist Selbstreflexion, Selbstfiihrung
6. Vernunft Realitatssinn

5. Intentionen Zielausrichtung

4. Emotionen Beziehungen

3. Charakter Pragungen, Grundeinstellungen
2. Antriebe/Bedirfnisse psychische Motive

1. Lebensenergie Ur-ldentitét, Seele, Selbst

Basis der Personlichkeit ist die Lebensenergie (1). Sie wird auch mit den
Begriffen ,,Selbst™ oder ,,Seele* bezeichnet und ist die innere Quelle aller
Aktivitdt. Sie duflert sich auf der zweiten Ebene in Form der Antriebe
und Bediirfnisse (2), die die inneren Grundmotive unseres Verhaltens
sind. Sie werden sozialisiert und gesteuert durch eine Ebene von Nor-
men, deren verinnerlichtes Gesamtsystem an Grundeinstellungen unsere
Charakterstruktur (3) ausmacht. Im Rahmen dieser Struktur erleben wir
das Spektrum unserer personlichen Gefiihle (4). Indem wir danach stre-
ben, uns in die duflere Realitdt auszudriicken und sie zu gestalten, agieren
wir zundchst auf der Ebene der Intentionen (5) und kénnen uns mit Hilfe
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der Vernunft (6) Wissen iiber die Welt aneignen und es konkret und reali-
tatsgerecht anwenden. Auf der Ebene des Geistes (7) konnen wir Selbst-
bewusstsein (Bewusstsein iiber unser Selbst) erlangen und unser von den
tieferen Ebenen her instinkthaft und sozial gesteuertes Verhalten reflek-
tieren, und lernen, selbstbestimmt zu handeln.

All diese Ebenen dringen zur Offenbarung. Ihre unterschiedlichen Im-
pulse konnen nicht nur auf jeder einzelnen Ebene sehr vielfiltig sein, sie
konnen auch kontrér zueinander sein und sich auch mit Impulsen anderer
Ebenen kreuzen. Diese Komplexitit fithrt fast zwangsldufig zu inneren
Zwiespilten. Neben diesen inneren Konflikten kommen dann noch die
dufleren hinzu. Auch durch sie werden Teile der Gesamtenergie gebun-
den oder verbraucht.

Moglichst viele dieser inneren und dufleren Konflikte aufzulsen, ist
nicht nur eine wichtige Voraussetzung fiir eine erfolgreiche Lebensbe-
wiltigung, sondern beim Sprechen zu und mit anderen Menschen wich-
tig fiir eine harmonische und glaubwiirdige personliche Ausstrahlung.
Nur wenn Sie innerlich konfliktfrei sind, kénnen Sie Ihre Kraft so biin-
deln, dass daraus schlieBlich klare und eindeutige Worte und Handlungen
entstehen, die bei anderen Menschen das Gefiihl auslosen, einer glaub-
und vertrauenswiirdigen Person zu begegnen, die meint, was sie sagt.

Glaubwiirdigkeit bedeutet Einklang auf allen Ebenen

Wenn Sie das Personlichkeitsmodell betrachten, kdénnen Sie erkennen,
dass Sie in einem Uberzeugungsprozess nur glaubwiirdig sein konnen,
wenn Sie auf allen Ebenen die gleiche Botschaft senden. Und als wirk-
lich tiberzeugt kann ein anderer nur gelten, wenn er auf allen Ebenen
empfangen und zugestimmt hat. Konkret bedeutet das: Ihre Aufgabe
besteht darin,

Thre Zuhorer zum Nachdenken und zur Reflexion anzuregen (7. Ebene),
sie aufzukliren und verstehen zu lassen, was Sie sagen (6. Ebene),
Thre Botschaft mit deren Interessen und Zielen zu verbinden (5. Ebene),
Ihren Zuhorern ein angenehmes Gefiihl dazu und dabei zu vermitteln
(4. Ebene),
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das Vertrauen Threr Zuhorer zu gewinnen und Thre Botschaft mit deren
Grundwerten zu verkniipfen (3. Ebene),

deren Bediirfnisse und Motive mit zu bedienen (2. Ebene) und

deren innere Identifikation mit Threr Botschaft zu erreichen (1. Ebene).

Was eine Uberzeugende Persénlichkeit
kennzeichnet

Es ist leicht gesagt, dass Uberzeugungstechniken allein nicht ausreichen,
um andere Menschen zu iiberzeugen. Was aber macht eine iiberzeu-
gungsstarke Personlichkeit aus und wie wird man dazu? Diese Frage ist
anspruchsvoller und aufwéndiger zu beantworten.

Der Begriff ,,Person*

Der Begriff ,,Person” stammt von dem griechischen Wort ,,prosopon® ab,
das so viel wie ,,Maske* bedeutet, und zwar in dem Sinn, dass jemand,
der dahinter steht, hindurchtént. Auch das lateinische Wort ,,personare*
bedeutet: ,,durchklingen®.

Von innen her betrachtet ist jemand also in dem Male ,,Person®, wie er
sein Inneres nach auBlen durchklingen lassen und in der Welt durchsetzen
kann.

Von auBlen her betrachtet muss man danach fragen, wer oder was eigent-
lich durch ein duBleres Gesicht oder durch eine Rolle, die jemand gerade
innehat, ,,durchtént und wer dieser Rolle oder diesem Gesicht seine
Identitdt verleiht. Freundliche Masken tragen die meisten Menschen.
Aber kann man dieser duBerlichen Freundlichkeit wirklich vertrauen?
Erst wenn man Menschen sehr genau beobachtet oder ldnger kennt, kann
man sich ein Urteil dartiber erlauben, ob ihre vordergriindige Freundlich-
keit auch im Konflikt erhalten bleibt oder ob da plotzlich — nach jahre-
langer Ehe gar — ein Monster hinter der Maske hervorspringt.
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Die zentrale Frage lautet wohl vor allem immer: Ist das duere Verhalten
Ausdruck der inneren Identitéit oder eben nur eine Maske, hinter der sich
jemand verbirgt?

Eine wichtiges Kennzeichen einer durch und durch authentischen Person
ist demnach und nach dem schon zuvor gesagten, ob jemand mit sich
selbst in Einklang und in der Lage ist, von allen Personlichkeitsebenen
dieselbe Botschaft senden zu kénnen und darin auch iiber lingere Zeit
mit sich identisch zu bleiben. Eine solche Person wird das Vertrauen
finden, das in Uberzeugungsprozessen die erste Grundlage ist und bei
anderen Personen entsprechende Resonanzen erzeugen kénnen. Um zu
solch einer Personlichkeit zu werden, ist eine Optimierung der eigenen
Selbstfithrung notwendig, und dazu gehort auch die Féhigkeit zu einer
kontinuierlichen inneren und &uBleren Konfliktbewiltigung und Kon-
fliktminimierung. Was alles zu einer stabilen authentischen Personlich-
keit dazugehort und wie Sie daran arbeiten kénnen, sich immer weiter in
dieser Richtung zu entwickeln, erfahren Sie in den nichsten Kapiteln.

Selbstsicherheit

Der erste Aspekt ist eine stabile innere Selbstsicherheit. Nur wenn Sie
sich Threr selbst und Ihres Anliegens sicher sind, kénnen Sie nach auBlen
hin Stabilitdt und Kraft verkorpern.

Von Natur aus konnten alle Menschen selbstsicher sein. Wenn mehrere
Personen gleichzeitig eine brenzlige Situation erleben, reagieren aber
manche unsicher und mit Angst, wihrend andere souveridn und helden-
haft handeln. Sie reagieren unterschiedlich aufgrund verschiedener inne-
rer Haltungen und Grundeinstellungen, die sie im Lauf ihres Lebens
erworben oder tibernommen haben.

Gefiihle von Unsicherheit haben zwar hdufig ihren Ausléser in einer
guleren Situation, grundsitzlicher betrachtet haben sie aber immer auch
etwas mit den inneren Haltungen und Strukturen der betreffenden Person
Zu tun.
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Genauso basiert Selbstsicherheit auf inneren Haltungen. Wer sich also
sicher fithlen will, kann entweder Situationsanalyse betreiben und ihn
verunsichernde Situationen zu vermeiden versuchen oder aber an sich
arbeiten, damit er innerlich gewappnet ist fiir moglichst vielfiltige Situa-
tionen — in diesem Zusammenhang insbesondere fiir das Sprechen vor
teils skeptischen groBeren Gruppen. Dieser Weg wird hier empfohlen.

Woher kommen Unsicherheitsgefithle und was driickt sich darin aus?
Wie kann man diese Gefiihle iberwinden und die eigene Selbstsicherheit
ausbauen? Fragen wir zuerst einmal, was Selbstsicherheit eigentlich ist
oder sein kann:

Was ist Selbstsicherheit?

Wenn Sie die beiden Wortteile ,,Selbst” und ,,Sicherheit® betrachten und
priifen, wie sie in der Alltagssprache verwendet werden, fallen bei
,.Selbst® drei Varianten auf:

Wenn das Wort ,,selbst™ klein geschrieben als einzelnes Wort auf-
taucht, dann steht es nie allein, sondern wird als Verstirkung eines
Personalpronomens verwendet: ,,ich selbst®, ,,er selbst™ ... Damit wird
ausgedriickt, dass jemand personlich und nicht austauschbar, in einer
Beziehung zu etwas oder jemandem steht. Ahnliches gilt fiir die Wort-
bildung ,,der-, die-, dasselbe*.

Als Bestandteil von zusammengesetzten Worten kann ,,Selbst-* einer-
seits einen Eigenbezug ausdriicken wie in ,,Selbstbedienung™ oder
»Selbstlob, andererseits auch eine Verstirkung in Richtung des inne-
ren Kerns wie zum Beispiel in den Worten ,,Selbsterkenntnis® oder
,.Selbstbewusstsein®. Der Wortteil ,,selbst™ driickt dabei aus, dass es
keines weiteren, duBeren Zutuns bedarf. Ahnlich ist es auch im Wort
»selbstverstandlich®, da geht es darum, dass etwas aus sich selbst her-
aus klar sei und keine duflere Verstirkung braucht.

Weiter wird das Wort ,,Selbst® auch als allein stehendes Substantiv
verwendet: ,,das Selbst®. Man meint damit seinen inneren Kern in sei-
ner Ganzheit. Wenn jemand sagt: ,darin liegt ein Stiick meiner
Selbst, driickt er damit bereits einen hohen Identifikationsgrad aus.
Seltener spricht man von seinem ,,Selbst”, eher von ,,sich selbst®, in
dhnlicher Bedeutung.
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Zusammengefasst ldsst sich sagen, ,,das Selbst ist der innerste Kern
einer Person, die Quelle ihrer vitalen Kraft. Von den beschriebenen Ebe-
nen der Person her ist das die unterste, die auch mit dem Begriff ,,Le-
bensenergie* beschrieben wurde.

Auch der zweite Wortteil ,,Sicherheit” hat mehrere Bedeutungsebenen
und kann dreierlei meinen:

Ein Gertist kann sicher (stabil) sein,
man kann sich einer Sache sicher (gewiss) sein und
man kann eine Nachrichtenquelle fiir sicher (verlésslich) halten.

Es geht also um ,,Stabilitdt”, ,,Gewissheit™ und ,,Verldsslichkeit™.
»Selbstsicherheit™ kann daher die folgenden Bedeutungen haben:

Stabilitét des eigenen Kerns,
Gewissheit der eigenen Kraft,
Verldsslichkeit der eigenen Kraft.

Ein selbstsicherer Mensch ist also eine Person,

die in sich selbst und ohne duflere Stiitzen und Hilfen stabil ist,
tiber ihre eigene Kraft genau Bescheid weill und
sich aus diesem Wissen heraus auf sich selbst verlassen kann.

Wenn Sie also selbstsicherer sein wollen, konnen Sie aus dieser Betrach-
tung zwei Schritte ableiten, die zu dem gewiinschten Ergebnis fiithren:

Sie sollten sich tliber Thre innere Kraft/Lebensenergie/Selbst mehr
Wissen und Gewissheit verschaffen,
Sie sollten sie erproben, um sie als verldsslich zu erfahren.

Auf dieser Erfahrungsbasis werden Sie dann das Vertrauen gewinnen,
sich auf sich selbst zu verlassen.

Wie Sie die Kraft Ihres Selbst aktivieren kénnen

Zu den Mitteln duBlerer Sicherheit zihlen Redensarten, Hoflichkeitsflos-
keln, auswendig gelernte Formulierungen, Konventionen, Uniformen,
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Titel und Positionen. Je schwicher ein Mensch sich innerlich fiihlt, desto
mehr Wert wird er auf eine Haufung solcher du3eren Absicherungen legen.

Selbstsicherheit im Sinne einer inneren ,,Selbst-Gewissheit™ vertraut
dagegen auf eigene Kraft und Stirke und braucht wenig von den dufleren
Mitteln.

Bei einem Kind, das tobt und einen Purzelbaum schligt, flieBt die Le-
bensenergie noch einigermallen frei. Bei den meisten Erwachsenen hin-
gegen ist sie durch ein Erziehungssystem mit Ge- und Verboten in ein
Kanalsystem eingezwéngt oder aufgestaut. Die meisten Menschen haben
gelernt, ihrer eigenen Kraft mehr zu misstrauen als zu vertrauen: Sexuali-
tdt und Aggressivitdt als Urformen der eigenen Energie sind oft tabuisiert
und unterdriickt worden. Spontaneitit gilt oft eher als suspekt und diszi-
plinlos, und selbst Begeisterung wird oft als Kopflosigkeit abgetan. Da-
bei liegt in all dem die Kraft zu grofien Leistungen.

Manche alten Erziehungsgrundsitze behaupteten, man werde stark, in-
dem man mit ,,Selbstlosigkeit®, ,,Geradlinigkeit®, ,,Selbstdisziplin“ und
,Flei gegen sich selbst ankdmpfe. Das sind bestimmt keine Methoden,
die zu einer personlichen Selbstverwirklichung fithren und mit denen
man personliches Charisma gewinnen kann. Die Grundlage einer authen-
tischen Selbstsicherheit, von personlicher Stirke und echtem Charisma
liegt darin, seiner inneren Kraft immer mehr zu vertrauen, sie flieen zu
lassen und sie sinnvoll zu lenken.

Ein alter Menschheitstext sagt iiber diese Kraft:

Tief in uns selbst ist himmlische Krafft.

Sie ist gut und vollkommen.

Sie soll herauskommen

und sich in uns und aufSerhalb von uns verwirklichen.
Jeden Tag soll sie uns néihren

und uns gegen alle inneren und dufseren Zwdinge helfen,
Sie soll uns vor aller Verkrampfung schiitzen

und von allem Ballast befreien,

damit wir Reichtum, Kraft und Freude erlangen

fiir immer.
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Wenn Sie diesen Text ernst nehmen — er stammt tibrigens von Jesus und
ist in einer anderen allerdings missverstindlichen und teilweise sogar
falschen Ubersetzung als ,,Vater Unser” bekannt — und als positive Sug-
gestion in der Ich-Form verwenden, kann er Ihr Selbstvertrauen und Thre
Selbstsicherheit erheblich steigern. Die sich dabei entfaltende Wirkung
wird alle Kommunikationspartner beeinflussen: Die Begegnungen wer-
den echter, konstruktiver, und es entstehen mehr vertrauensvolle Bezie-
hungen.

Voraussetzungen fiir Selbstsicherheit

Da jeder Mensch ein ,,Selbst” in sich hat, ist Selbstsicherheit nicht nur
etwas, das aktiv aufgebaut oder hergestellt werden muss, sondern vor
allem etwas, das freigelegt werden muss. Vielfach ist das Selbst unter
den tausend Erfordernissen des Alltags verschiittet oder im Unterbe-
wusstsein eingesperrt worden. Dann muss es wieder entdeckt, freigelegt
und von Blockaden befreit werden.

Im Folgenden erfahren Sie verschiedene Methoden, wie Sie daran aktiv
arbeiten konnen, die Voraussetzungen fiir mehr Selbstsicherheit zu schaf-
fen.

Inneres und dufleres Gleichgewicht schaffen

Der erste Ansatz ist ein Weg, korperliche Anspannungen, die im Lauf der
Jahre zu Blockaden geworden sind, iiber rein korperliche Ubungen zu
16sen. Mit einem anderen, positiveren Korpergefiihl konnen Sie zugleich
Ihr Lebensgefiihl und die Selbstsicherheit Ihres Auftretens steigern.

Diese Methode basiert auf der Beobachtung, dass sich die innere geistig-
seelische Haltung eines Menschen auf seine duBlere Haltung und das
Erscheinungsbild seines Korpers auswirkt.

Wer Angst hat, dem wird man das auch in seiner Haltung und seinem
Gesichtsausdruck ansehen.

Wihrend eine Psychotherapie versuchen wiirde, die inneren Haltungen
zu verdndern, arbeitet dieser Ansatz rein korperlich und versucht eine
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korperliche Grundhaltung herzustellen, die einer Wohlfiihlhaltung ent-
spricht und Wohlbefinden erzeugt.

Wer sich stabil hinstellt, wird sich korperlich stabil fiihlen und schafft
damit die Voraussetzung, um sich auch innerlich stabiler zu fiihlen.

Es gilt also, Thren Korper in einer stabilen Haltung aufzubauen. Ubungen
dafuir sind nicht nur seit Jahrhunderten beim Militdr und in der Rhetorik
gebrauchlich, sondern auch in meditativen Praktiken sowie als Voriibung
asiatischer Kampfsportarten.

Den hochsten Grad an Entspannung kann Thr Koérper in einer Haltung des
Gleichgewichtes gewinnen. Voraussetzung dazu ist es, auf sein Kno-
chengertist zuriickzugreifen und dessen innere Stabilitdt zu nutzen. In
einer ideal entspannten aufrechten Haltung brauchen Sie kaum Muskeln
anzuspannen. Uber die mit Sehnen in den Gelenken verbundenen Kno-
chen kann das Gewicht auf den Boden abgeleitet werden. Sehnen und
Bindegewebe sind ausreichend, um das Knochengeriist bei einem vor-
ausgesetzten Gleichgewichtszustand in einer stabilen aufrechten Haltung
zu bewahren. Ein ideal entspannt stehender Mensch braucht angeblich
zur aufrechten Haltung nur 18 Prozent seiner Energie. Von einigen budd-
histischen Zen-Monchen wird berichtet, dass sie nach jahrelanger Ubung
so im Gleichgewicht sind, dass sie im Stehen schlafen konnen.

Wenn Sie dagegen den Versuch machen, sich in einer ungleichgewichti-
gen Haltung — etwa mit 90 Grad vorgebeugtem Oberkorper oder leicht
angewinkelten Knien — hinzustellen, werden Sie merken, dass Sie nach
einigen Minuten am Ende Ihrer Kraft sind, also Ihre gesamte Kraft dafiir
brauchen.

Nun gibt es viele Zwischenstufen der Anspannung. Sie konnen sie bei
anderen Personen oder auch im Spiegel bei sich selbst beobachten. Viele
Menschen haben chronisch hochgezogene Schultern oder tragen ihren
Kopf leicht vorgebeugt. Mancher, der einen dicken Bauch hat, muss mit
miihevoller Anspannung seiner Riickenmuskulatur das Gleichgewicht zu
halten versuchen. Kaum jemand ist im idealen Gleichgewicht und so
konnte fast jeder mehr freie Energie fiir sich zur Verfiigung haben, wenn
es ihm geldnge, mehr Gleichgewicht in seine Haltung zu bringen.
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Eine stabile gleichgewichtige Korperhaltung kénnen Sie am besten von
unten nach oben aufbauen. Wenn beide Fiile eng nebeneinander stehen,
steht man instabil und kann leicht aus dem Gleichgewicht kommen.
Wenn Sie hingegen Thre Fiile parallel im Abstand von ungefihr 50 Zen-
timetern nebeneinander stellen, finden Sie darin die Grundlage fiir eine
pyramidenhafte Standfestigkeit. Um dann das Korpergewicht auf die
gesamte Fullsohle gleichermaflen zu verteilen, sollten Sie mit Threm
Korper in alle Richtungen hin und her pendeln und eine Haltung zu fin-
den versuchen, bei der Sie sich im Gleichgewicht befinden. Dazu kénnen
Sie auch Thren Kopf, Ihren Oberkorper und Thr Becken biegen und dre-
hen und die Hauptsegmente Thres Korpers lockern und frei aufeinander
stapeln. Wenn Sie dabei noch zunehmend fest mit den Fiilen abwech-
selnd auf den Boden stampfen, konnen Sie das Gewicht Thres Korpers
spiiren und seine Last auf die Erde ablegen. Wenn Sie dann wieder zur
Ruhe kommen, konnen Sie mit geschlossenen Augen lhr entspanntes
Gleichgewicht priifen und vielleicht noch durch leichtes Pendeln weiter
austarieren und optimieren.

Damit haben Sie die erste Etappe zu duBerer korperlicher Stabilitét zu-
riickgelegt, jetzt konnen Sie sich mit dem néchsten Schritt den Weg zu
mehr innerer Gelassenheit und Entspannung er6ffnen.

Wenn Sie gerade stehen, kénnen Sie anfangen, sich an Threm Knochen-
geriist hingenzulassen und loszulassen. Dafiir konzentrieren Sie sich am
besten auf einen bestimmten Korperteil und versuchen, ihn etwas locke-
rer zu lassen. Sie konnen mit den Augenlidern beginnen und dann lang-
sam fortfahren tiber die Wangen, die Kiefermuskulatur, den Nacken, die
Kehle, die Schultern, die Arme, die Hinde, die Finger, den Bauch, die
Gesillbacken, die Knie, die Fiile, und dann die inneren Muskeln und
Organe: das Zwerchfell, das Herz, den Magen, die Galle, den Darm ...,
vielleicht genau das, was Thnen zuletzt wehgetan hat oder am haufigsten
weh tut. Bei jeden Korperteil sagen Sie sich: Loslassen!

Wenn Sie so Thren Korper durchgegangen sind, kénnen Sie innehalten
und auf Thren Atem achten, wie er ein- und ausstromt. Ohne dass Sie
vielleicht etwas hinzutun miissen, atmet es einfach in Thnen. Atmen Sie
so tief wie moglich aus, und warten Sie, bis Thr Korper sich wieder von
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selbst neue Luft holt. Wenn Sie darauf achten, wie der Atem in Sie ein-
stromt, werden Sie vermutlich spiiren, wie er bis tief in Ihren Bauch, ja
in Thren ganzen Korper eindringt und Sie lebendig sein ldsst. Sie konnen
sich dem Atem solange iiberlassen, wie Sie wollen, und dann die Ubung
beenden.

Vermutlich werden Sie sich leichter oder schwerer fiihlen, Sie werden
Ihren Korper wahrscheinlich als angenehm warm empfinden und Sie
werden sich wohlfiihlen. Vielleicht spiiren Sie aber auch, dass ein paar
Stellen Thres Kérpers verspannt sind. Sie werden nach dieser Ubung eine
hohere Sensibilitét fiir sich selbst haben und sich ein Stiick néiher sein als
zuvor. Mit der durch diese Ubung gewonnenen korperlichen und geisti-
gen Haltung konnen Sie stabiler, ausgeglichener und gelassener in
schwierige (z. B. rhetorische) Situationen hineingehen und sie mit grofe-
rer innerer Stiarke bewéltigen.

Entspannen

Mit dem nun folgenden Ansatz, sich besser und systematischer zu ent-
spannen, konnen Sie ebenfalls die Voraussetzungen dafiir verbessern,
Threm inneren Wesen, dem Selbst, mehr Raum zu verschaffen. Wenn es
eben mehr um den inneren Raum ging, dann geht es hier um den &ufBe-
ren. Auch im AuBeren braucht es Freirdume, damit das Innere auftau-
chen, sich in die ganze Personlichkeit hinein entfalten und den ganzen
Menschen mit seiner Kraft erfiillen kann. Das einzige, was es dazu
braucht, ist Ruhe, Entspannung und Freiraum.

Wenn Sie sich tiberlegen, wie oft Sie dazu Gelegenheit haben, nur und
einzig bei sich selbst zu sein, miissen Sie vermutlich zugeben, dass das
auBerst selten der Fall ist. Selbst der Urlaub, der gerade zu Mufle und Ent-
spannung Gelegenheit geben konnte, ist teilweise mit Verrichtungen ge-
fiillt, zu denen man sonst nicht kommt: Die Steuererklédrung muss erledigt
werden, die Garage muss aufgerdumt und von innen gestrichen werden ...

Fiir Freizeit, die nicht mit anderen Dingen gefiillt ist, gibt es das alte
Wort ,,MuBe®. Damit ist urspriinglich die Zeit gemeint, in der man den
Notwendigkeiten und den Sorgen des Alltags enthoben ist. Das griechi-
sche Wort dafiir ist ,,scholé", woraus sich unser deutsches Wort ,,Schule*
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ableitet. Dort sollte eigentlich Zeit sein, sich in Ruhe Gedanken zu ma-
chen und sich selbst zu finden. Dass unsere Schulen alles andere als das
veranstalten, braucht kaum erwihnt zu werden.

Was hier gemeint ist, ist also, sich Zeitrdume zu verschaffen, in denen
Sie nur bei sich selbst sind und sich in aller Gelassenheit nur mit dem
beschiéftigen, was fiir Sie, Ihr eigenes Leben, Thre personliche Entwick-
lung oder fiir sich selbst wesentlich ist.

Eine so verstandene Muf3ezeit dient der Entwicklung von innerer Klar-
heit und Selbstsicherheit. Sie ist das Gegenstiick zu Aktionismus. Viel-
leicht kénnen Sie fiir sich solche Zeitrdume, in denen Sie sich von den
zehntausend Dingen des Alltags auf sich selbst zuriickziehen, regelméafig
einplanen. Fragen Sie sich einmal, wie oft Sie einen ganzen Tag mit sich
allein verbracht haben, ohne etwas Ablenkendes zu tun. Wie oft haben
Sie einen Tag lang mit sich selbst geredet und sich dabei auch zugehort?
Wie lange wiirden Sie es mit sich alleine aushalten?

Vielleicht versuchen Sie es einfach einmal, mit sich allein zu sein und
Ihre Gedanken laufen zu lassen und sie zu beobachten. Vermutlich dauert
es eine Weile, bis die Pflicht- und Missen-Impulse aufhéren. Danach
kommen dann oft die wesentlichen Gedanken.

Vielen Menschen bekommen ihre guten Ideen und kreativen Einfille
unter der Dusche oder auf der Toilette. Das ist nicht weiter verwunder-
lich, denn fiir viele ist das die einzige Zeit, in der sie frei von Leistungs-
druck bei sich selbst sein konnen. Dann ist genau das eine (rudimentére)
Form der MuB3e.

Viele Erkrankungen héngen damit zusammen, dass der Stress (d. h. der
Druck des Dringenden) oft tiber Jahre nicht ausgeglichen worden ist. Wer
iber lange Zeit stets von sich selbst weg nach auBlen hin agiert, kann
durch korperliche Leiden zu sich selbst zuriick gezwungen werden. Mu-
e ist in dem Sinn auch eine Vorbeugung gegen Krankheiten.

Die Haltung der Mufle wird in unserer Gesellschaft wenig gefordert. Sie
scheint mit dem Leistungsideal im Widerspruch zu stehen. In Wirklich-
keit ist die Fahigkeit zur Muf3e ein Mittel zur Verarbeitung der einstro-
menden Erlebnisse und zur Entfaltung der eigenen Person.
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Wenn Sie versuchen wollen, Thre eigene Form der Mufle zu finden, dann
fangt das damit an, dass Sie sich ohne Schuldgefiihle Zeit fiir sich selbst
nehmen.

Angste abbauen

Was die freie Entfaltung des Selbst auBerdem hemmt, sind Angste. In
ihnen driickt sich eine psychische Enge aus, der korperlich das Zusam-
menziehen des Organismus entspricht. Angst kann situativ auftreten, aber
auch Teil einer dauerhaften Charakterstruktur sein. Fiir die Lebensener-
gie bzw. das Selbst bedeutet Angst, dass ihre Impulse nur schwerer ins
Bewusstsein aufsteigen konnen. Daher ist der Abbau von Angsten oder
Angstanfilligkeit eine wichtige Aufgabe der Selbstfiihrung und eine
unverzichtbare Voraussetzung, um als Person und Sprecher schlielich
auch anderen Menschen Sicherheit vermitteln zu kénnen.

Viele Angste sind im Lauf des Lebens daraus entstanden, dass man kon-
ditioniert wurde, negative Reaktionen der Umwelt zu vermeiden, um sich
nicht schuldig und minderwertig fithlen zu miissen. Man bemdiiht sich
entsprechend um eine positive Selbstdarstellung. Je intensiver man das
aber betreibt, desto groer wird auf der anderen Seite wieder die Unsi-
cherheit, ob man wirklich so gut ist, wie man sich nach auflen zeigt, und
ob man das positive Verhalten auch durchhalten kann. Es ergibt sich also
gewissermafen ein Teufelskreis.

Das Problem liegt oft weniger in der Gefahr von negativen Reaktionen
der Umwelt, die héufig toleranter ist, als man erwartet, sondern darin,
dass man sich selbst nicht in der Lage fiihlt, mit eventuellen negativen
Reaktionen konstruktiv umzugehen, und deshalb Angst bekommt.

Wenn jemand sich beispielsweise (iber Sie aufregt, konnte bei lhnen
folgendes Verhaltensmuster ablaufen: Sie fuhlen sich schuldig, und
zwar nicht, weil Sie schuldig sind, sondern einfach, weil jemand brullt.
Sie bemihen sich, den Anderen zu beruhigen. Je weniger der sich
aber beruhigt, desto schuldiger, schlechter und unsicherer fiihlen Sie
sich. Warum? Weil es eben nicht sein darf, dass sich jemand ber Sie
aufregt. Und wieder: Warum nicht? Weil das Ablehnung bedeutet.
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Und was ware so schlimm daran? Nun, wenn man abgelehnt wird, so
hat man gelernt, muss man sich selbst fur schlecht halten. Und was
ware schlimm daran, selbst schlecht zu sein? Weil man gut, liebens-
wert und positiv zu anderen sein soll und sich selbst nicht lieben darf,
wenn man es nicht ist.

Es fallt auf, dass all diese Gedanken auf irgendein ,,Sollen“, das in der
Erziehung gesetzt wurde, zuriickgehen. Fiir eine erwachsene Person ist
es moglich, sich selbst ihre MaBstibe zu setzen und sich von alten Sol-
lens-Sétzen zu befreien. Sie konnen sich also das Recht zugestehen, sich
auch dann zu mégen, wenn Sie von anderen abgelehnt werden.

Eigentlich ist klar, dass es vollig unsinnig ist, allen Anspriichen entspre-
chen zu wollen. Die Anspriiche der Mitwelt sind so unterschiedlich und
gegensitzlich, dass es unmdglich ist, sie alle zu befriedigen. Es ist also
fur das eigene Lebensgliick notwendig, auch mit der Ablehnung anderer
Menschen gut leben zu kénnen.

Nur solange Sie Ablehnung zu vermeiden suchen, haben Sie ein Prob-
lem. Wenn Sie sich zugestehen, auch abgelehnt zu werden, ohne sich
selbst deshalb fiir schlecht zu halten, brauchen Sie keine Angst mehr zu
haben.

Ein weiterer Losungsansatz ist technisch gesprochen ganz einfach: Im-
mer wenn Sie vor etwas Angst haben und sich unsicher fiithlen, kdnnen
Sie sich ausmalen, was das Schlimmste wire, das Thnen passieren konn-
te. Wenn Sie sich dann damit entweder anfreunden oder eine Ldsung
dafiir ausdenken, wie Sie damit leben oder umgehen wiirden, dann ist die
Angst fort oder mindestens verringert und Sie gewinnen wieder Auftrieb
in Threr personlichen Sicherheit.

Wenn Sie etwa aus Sorge vor einer Kiindigung nicht schlafen kén-
nen, Uberlegen Sie sich, was Sie durch eine Kiindigung gewinnen
kénnten: Zeit fur die Familie, Gelegenheit zu einer besonderen Reise,
ein unverhofftes Sabbatjahr, den AnstoR sich endlich einmal anders-
wo zu bewerben, wie Sie es eigentlich schon seit drei Jahren erwo-
gen aber nicht vollzogen haben. Wenn Sie jetzt noch immer nicht
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schlafen kénnen, dann vermutlich aus Begeisterung Uber die vielen
guten Ideen. Das ist dann die ideale Einstellung, um sie im nachsten
Bewerbungsgesprach rhetorisch wirkungsvoll zu vertreten und damit
erfolgreich zu sein.

Positive Orientierung

Im Gegensatz zu Angsten gibt es auch Gefiihle, die sich in einer ge-
dampften Lebensstimmung duBern. Sie konnen sich als wiederkehrende
Stimmungen von Mutlosigkeit, Initiativlosigkeit, Niedergeschlagenheit,
Gefiihle der Traurigkeit, Sinnlosigkeit, eines chronischen Mangels oder
einer personlichen Wertlosigkeit dulern. Es handelt sich dabei oft um
Ausdrucksformen von Minderwertigkeitsgefiihlen.

Auch an dieser Stelle kann und muss man gegebenenfalls ansetzen, um
die Dampfung und Schwichung der Gesamtpersonlichkeit aufzuheben
und dem grundsidtzlich positiven Lebensgefiihl des Selbst Raum zu
schaffen.

Minderwertigkeitsgefiihle néhren sich oft aus dem Vergleich mit anderen,
vermeintlich erfolgreicheren und gliicklicheren Menschen. Man kann mit
solchen Scheinlegitimationen echte Teufelskreise herstellen:

Wenn man sich etwa als Redner trotz bester Vorbereitung fachlich
oder rhetorisch fiir schwécher als seine Zuhérer einschétzt, braucht
man eigentlich gar nicht anzufangen zu reden. Man kommt aus den
Startléchern nicht heraus und sendet im ungunstigen Fall so viele
Zeichen der Unsicherheit aus, dass man Angreifer und Profilneuroti-
ker geradezu anlockt und zu Angriffen aktiviert. Damit hatte man dann
wieder die Bestatigung fir die eigene Unfahigkeit eine solche Situati-
on zu bewaltigen und stirzt noch tiefer in die Verzweiflung.

Minderwertigkeitsgefiihle entspringen nicht realistischen Einschitzungen
einer Situation, sondern sind meistens sehr frith in der eigenen Biografie
erworben worden. Oft werden sie schon von den Eltern auf die Kinder
tibertragen und tauchen dann spiter bei unterschiedlichen Anlissen im-
mer wieder auf.
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Eine &ngstliche Mutter wird eher ein dngstliches Kind haben. Ein Va-
ter, der sich minderwertig fuhlt, ist kein Vorbild fur Lebensmut. Fur
sein Kind sind dadurch die Geflihle von Schwéche von Anfang an so
vertraut, dass es sie nicht als ungewéhnlich oder unpassend, sondern
als normal empfindet und Gbernimmt.

Bei solchen alten Gefiihlen kann ein Blick zuriick hilfreich sein. Gege-
benenfalls ist noch eine aktive emotionale Abnabelung von einer schwi-
chenden Bezugsperson erforderlich sowie die Suche nach tauglicheren
anderen Vorbildern. Wenn eine Frau eine schwache Mutter hatte, hilft ihr
oft die Orientierung an einer starken Grofmutter, analog wenn ein Vater
schwach war oder gefehlt hat, hilft einem Sohn oft die Orientierung an
einem starken Grofvater. Auch geeignete Onkel, Tanten, Paten, Lehrer,
Vorgesetzte oder sonstige ,,ideale” Gestalten konnen Orientierung geben
und MaBstidbe bieten fiir die eigene Entwicklung.

Bei spiter erlebten Misserfolgen reicht es oft, einmal eine Lebensgliick-
und Lebenserfolgbilanz zu erstellen und sich eine zeitlang regelméBig
diese Bilanz bewusst zu machen. Dartiber hinaus kann man dann viel-
leicht sogar tédglich eine Tageserfolgsbilanz hinzufiigen und sich dabei
iiben, positiv zu denken.

Konzentration auf das Wesentliche

Eine weitere Moglichkeit, wie Sie sich von belastendem Stress, von ver-
unsichernden Selbstzweifeln und Sorgen befreien konnen, liegt darin, die
Dinge in die richtige und angemessene Relation zu setzen. Psychologisch
sind wir meist geneigt, das aktuell Erlebte, das unsere Sinne gefangen
nimmt, fiir wichtig zu halten oder uns vom #ufleren Schein tduschen zu
lassen:

Die Anfrage nach einem Produkt im Wert von 100.000 Euro ist auf ei-
nen gleich gro3en Briefbogen geschrieben wie die Reklamation we-
gen funf Euro. Selten aber wirde wohl wegen der Produktanfrage ein
zwanzigtausendfach héherer Beantwortungsaufwand getrieben als fur
die Reklamation.
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Die folgende Technik kann Thnen helfen, durch eine gezielte Verdnde-
rung Threr Blickperspektive schnell das Wichtige vom Unwichtigen un-
terscheiden und dann Thre Kraft voll auf das Wesentliche konzentrieren.

Den tatsdchlichen Wert einer Angelegenheit konnen Sie sich verdeutli-
chen, indem Sie sie einmal aus einer grofleren raumlich und einmal aus
einer groBeren zeitlichen Distanz betrachten. Sie werden unmittelbar
empfinden, was wichtig und wertvoll bleibt und was nicht:

Raumlich: Stellen Sie sich vor, lhr Kind hat eines lhrer liebsten Wein-
glaser beschadigt. Sie regen sich darliber auf und schlagen es. Stel-
len Sie sich dann vor, Sie fliegen in einem Flugzeug Uber |hre Stadt
und wissen, dass sich da unten in einem Haus ein Mensch Uber einen
Sprung in seinem Weinglas aufregt und deshalb sein Kind schlagt.
Der Sprung im Weinglas wird lhnen vermutlich geringfiigig und die
Aufregung darlber lacherlich und unangemessen vorkommen. Die
Tatsache hingegen, dass deshalb jemand sein Kind schlégt, wirden
Sie vermutlich auch noch vom Mond aus betrachtet schlimm finden.

Zeitlich: Betrachten Sie nun die gleiche Situation aus dem Abstand
von 20 Jahren. Die Weinglaser sind mittlerweile sowieso alle zerbro-
chen oder ausrangiert, aber die Beziehung zum Kind ist nach mehre-
ren solchen Erlebnissen gestort. Und schauen Sie einmal aus 100
Jahren: Da sind noch mehr Weinglaser in Scherben und kein Beteilig-
ter lebt mehr. Dennoch erscheint es nicht gleichglltig, ob die Men-
schen, die damals gelebt haben, liebevoll miteinander umgegangen
sind und ob sie ein gluckliches Leben gelebt haben.

Genauso konnen Sie aus rdumlicher und zeitlicher Entfernung einmal
tiberpriifen, was von Ihren Tatigkeiten der vergangenen Woche wirklich
wichtig war. Vermutlich werden Sie merken, wie sich die Gewichte ver-
schieben: Die so dringende Steuererkldrung und die Prisentation Threr
monatlichen Abteilungsergebnisse erscheint neben dem Abend, an dem
Sie Ihre dreijdhrige Tochter liebevoll ins Bett gebracht und ihr eine Ge-
schichte erzihlt haben, als vollig nebensichlich und unwichtig. Das La-
cheln Thres Tochterleins erweist sich pl6tzlich — und eigentlich haben Sie
das ja immer schon gewusst — als das Wichtigste auf der Welt.
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Wenn Sie regelméBig solche Unterscheidungen zwischen dem Dringen-
den, das einen oft lautstark bedriangt, und dem Wichtigen, das oft ganz
leise ist und selten akut dringend wird, vollziehen, verschaffen Sie sich
Klarheit tiber Thre wirklichen Lebenswerte. Das Wichtige kommt oft zu
kurz oder wird oft zu spit erkannt: Wenn ein Kind von zu Hause ausreift
oder Drogen nimmt, wenn ein Partner plotzlich und fiir den anderen
unerwartet geht, wenn sich ein Familienmitglied oder ein Kollege das
Leben nimmt, dann mag sich vorher lange nichts Dringendes ereignet
haben, aber es wurde wohl manches Wichtige versdumt.

Das Gleiche konnen Sie auch auf Ihr ganzes Leben bezogen einmal
uberpriifen. Was ist da wirklich wichtig und was ist nur bedréngend-
dringender Ballast? Erkldren Sie das Wesentliche zur A-Prioritdt und
geben ihm trotz allem anderen tdglich den Vorrang und seinen Raum.
Priifen Sie ebenfalls hinsichtlich Threr Reden und Préisentationen, was
Nebensache und was Hauptsache ist, und konzentrieren Sie sich dann auf
das Wesentliche. Dann wissen Sie immer, was wirklich wert ist, gesagt
zu werden, und treten entsprechend selbstsicher auf.

Ballast abwerfen

Die Kennzeichen des Lebendigen lassen sich in drei Worten zusammen-
fassen: ,,Aufnehmen, integrieren, loslassen®. Das gilt genauso wie fiir:
,Essen, verdauen und ausscheiden® auch fiir , Lernen, anwenden und
lehren®. Es handelt sich dabei um flieBende Transformationsprozesse. Ist
der korperliche oder psychische Fluss eines Menschen gestort, wird er
krank. Stress und Anspannung verengen die Bahnen des Flusses und
konnen bei chronischer oder akuter Uberspannung den Fluss blockieren.

Um den Fluss der Lebensenergie in sich selbst zu fordern und Stockun-
gen und Stauungen zu verhindern und zu {iberwinden, gibt es verschie-
dene Moglichkeiten, etwas loszulassen. Jede, die Thnen auf sinnvolle
Weise hilft, Thre Person und Ihr Leben von iiberfliissigem Ballast zu
befreien, sich zu reinigen und sich durch Loslassen zu entspannen, ist zu
begriiflen.
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Wenn man bei der Verdauung Verstopfung hat, hilft es kaum, oben noch
mehr Nahrung hereinzustopfen, damit es unten besser durchgeht. Wohl
aber kann ein Abfithrmittel helfen. Gleichzeitig fastet man am besten
eine Zeitlang.

Wenn Sie das auf den psychischen Bereich tibertragen, bedeutet ,,Fasten*
keine neuen Aufgaben zu iibernehmen, sich vor neuen Anforderungen zu
schiitzen und sie ohne Schuldgefithle abzuweisen und auBerdem alte
Aufgaben abzugeben.

,,2Abfiihrmitteln* entspricht das aktive Auflosen und Verlassen von Situa-
tionen, die uns blockieren. Nach vielen vergeblichen Versuchen, den
gordischen Knoten aufzukniipfen, gelang die Losung schlieBlich nur
durch einen Schwerthieb. Manchmal ist die Trennung von unauflésbaren
Situationen oder dauerhaft frustrierenden Beziehungen oder auch das
Einstellen von erfolglosen Projekten die beste Losung. Manchmal muss
man auch das Abgelebte als Sperrmiill entriimpeln um Platz fiir Neues im
Leben zu schaffen, das dann eine neue Vitalitit entfaltet.

Viele bedeutungslose Dinge oder Projekte sind sehr aufwindig. Man
zahlt oft einen hohen Preis, wenn man sie mit Loyalitét, Fleil3, Pflicht-
bewusstsein oder einem vermeintlich heldenhaften Durchhaltewillen
betreibt. Gesiinder und konstruktiver wire es in vielen Fallen, sie loszu-
lassen und wie das Wasser einen leichteren Weg zu suchen.

In zwischenmenschlichen Beziehungen ist ,,Verzeihen* die primére Form
des Loslassens. Trennung die sekundére. Trennung ohne Verzeihung ist
allerdings keine vollstindige Form des Loslassens.

Auch in der Beziehung zu sich selbst ist es wichtig, sich verzeihen zu
konnen. Das ist eine Voraussetzung, um neuen Ideen, Personen und Situ-
ationen Raum geben zu konnen.

Eine weitere Moglichkeit, Loslassen zu praktizieren, besteht darin, sich
von Gegenstinden aus Threr Wohnung oder Threm Biiro zu trennen.
Wenn Sie sich bewusst machen, dass alle Gegenstinde in den Raumen
um Sie herum symbolisch fiir etwas stehen, und Gedanken, Wiinsche,
Erinnerungen, Forderungen, Pflichten reprisentieren, konnen Sie einmal
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priifen, womit Sie sich wirklich noch in einem positiven Sinn identifizie-
ren. Es gibt Geschenke, die einen schon seit Jahren drgern und die doch
noch in der Wohnung sind. Andere Sachen, die langst nichts mehr bedeu-
ten, also eigentlich ,,tot™ sind, stehen auch noch da. All das nimmt mate-
riellen und geistigen Lebensraum in Anspruch. Genauso sind die seit
Jahren unbenutzten Sachen in Keller, Speicher oder Kleiderschrank Bal-
last und kosten Freiraum, auch geistigen. Wie viele neue, lebendige
Ideen, die zu Ihrer jetzigen Lebensphase gehoren, und wie viel damit
verbundene Lebensfreude haben Sie vielleicht schon gewaltsam mit dem
Argument abgetotet: Dafiir habe ich keinen Platz. So erstickt man
schlieBlich seine Lebensfreude im Mief von altem Krempel. Priifen Sie
darum einmal, was von den Dingen um sie herum noch ,,lebendig™ und
was schon ,,tot ist und entfernen Sie alles ,,tote” aus Threm Umfeld.

Alles hat seine Zeit, auch Dinge. Nur leider verschwinden sie nicht von
allein. Man muss sie aktiv beiseiterdumen und sich gegen sie (deshalb
heilen sie ja auch ,, Gegenstinde‘) immer wieder Freiraum fiir neue
Impulse oder Bediirfnisse erkdimpfen. Wenn Sie ein Fach in einem Regal
leer rdaumen, so werden Sie iiberrascht sein, wie schnell es wieder voll
ist. Sie kdnnen immerhin hoffen, dass das, was dann dort steht, mit Ihnen
,lebendig ist — bis auch seine Zeit wieder voriiber ist. Auch Feng-Shui
arbeitet an der Reinigung und Kl4rung von materiellen und geistigen
Lebensrdumen indem es gegen das Geriimpel des Alltags vorgeht.

Sie konnen sich also von vielem befreien, indem Sie Loslassen iiben, und
materielle Gegenstinde, die ihr Umfeld einengen, beseitigen. Das Glei-
che gilt flir Personen. Checken Sie einmal Thr Adressbuch, wen Sie da
16schen koénnen und tun Sie es. Sie konnen davon ausgehen, dass alle
duBeren Losungen zugleich innerpsychisch wirken und seelische Span-
nungen auflésen helfen.

Verbundenheit mit der eigenen Mitte

Die bisherigen Schritte haben Voraussetzungen geschaffen. Auf dieser
Basis folgen nun die nichsten zur Ausbildung der eigenen Personlich-
keit. Es geht nicht nur darum, die eigene Lebensenergie beziechungsweise
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das eigene Selbst schitzen zu lernen, Freirdume fiir dafiir zu schaffen
und Hemmungen abzubauen, um die innere Quelle freizulegen. Zugleich
ist es notwendig sich fest mit ihr als der eigenen Wesensmitte zu verbin-
den und dann aus dieser Mitte heraus nach aulen zu handeln.

Das innere Wesen

Wer in seiner Mitte ruht und aus dieser Ruhe heraus handelt, wird das
gelassen und sicher tun. In der Ruhe der Mitte liegt die Kraft. Selbst wer
auf einer rotierenden Scheibe in der Mitte steht, hat nichts zu befiirchten.
Wer dagegen auf einer rotierenden Scheibe die Mitte verliert, lauft Ge-
fahr von der Scheibe geschleudert zu werden. Sie sehen, wie wichtig es
ist, ,,gemittet™ zu bleiben.

Die zentralen Fragen, die Sie in Ihre eigene Mitte fiithren, sind: ,,Wer bin
ich? oder: ,,Wer bin ich selbst eigentlich wirklich?* Antworten darauf
mogen im Denken und Schreiben ansatzweise formulierbar sein, aber
noch bedeutsamer als eine Formulierung ist die Erfahrung der personli-
chen Mitte. Dem deutschen Wort ,,Mittung® entspricht im Lateinischen
das Wort ,,Meditation®.

Wenn Sie meditieren als eine Versenkung nach innen verstehen und da-
bei Ihre innere Mitte erfahren konnen, gewinnen Sie einen direkten Zu-
gang zu sich selbst. Viele Meister der Meditation beschreiben die innere
Erfahrung als Begegnung mit einem ,,inneren® oder ,,géttlichen™ Licht.
Selbsterfahrung wird dabei zur Gliicks- und Gotteserfahrung, Selbstsi-
cherheit bedeutet dann Gewissheit einer inneren Verbundenheit mit uni-
verseller, gottlicher Kraft, Selbstvertrauen entspricht dann Gottvertrauen.

Der christliche Philosoph und Kirchenvater Augustinus (354-430)
schreibt: ,Gehe nicht nach aulen sondern geh in Dich selbst geh zu-
rick. Im Inneren wohnt die Wahrheit“. Das, was er dort findet, nennt
er: ,Du bist das Leben der Seelen, das Leben allen Lebens*, und: ,Du
bist innerlicher als mein Innerstes und héher als mein Héchstes.*

Der Mystiker Johannes Tauler (1300-1361), ein Schiler Meister Eck-
harts, sagt: ,Der Mensch hat zweierlei Augen: auswendige und in-
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wendige Augen. ... Wie kann nun die edle Vernunft, das inwendige
Auge, so erbarmlich verblendet sein, dass es das wahre Licht nicht
sieht?” Er empfiehlt, die inwendigen Augen zu 6ffnen und in sich
selbst eine andere Welt zu entdecken.

Der Weg nach innen

Wenn Sie diese Methode nutzen wollen, so kann der Weg iiber dufere
und innere Entspannung, tiber Sitzen in Mufle, tiber Loslassen und innere
Sammlung fithren. Aufrechte Korperhaltungen, wie verschiedene Tradi-
tionen sie vom Lotossitz angefangen bis zum abendlidndischen Knien
anbieten, konnen dabei hilfreich sein. Ungestortheit von auflen ist eine
Voraussetzung. Dann kénnen Sie den Weg in Thre Mitte beginnen.

Um lhre ganze Energie zu sammeln und auf eine einzige Aktivitit zu
konzentrieren, kann es Thnen helfen, Thre Aufmerksamkeit auf Ihren
Atem zu richten. Alternativ oder zusétzlich kénnen Sie auf einen einfa-
chen Punkt auf einer leeren Fliche schauen. Auch damit erreichen Sie
nach wenigen Minuten einen hoheren Grad an Konzentration. Noch stér-
ker als ein einfacher Punkt konnen mehrere konzentrische Kreise wirken,
die eventuell noch weiter aulen vagabundierende Aufmerksamkeitsteile
auf den Mittelpunkt hin einfangen. Zum Hintergrund: Der Punkt ist das
einfachste Mandala, das es gibt. Die Kreise erweitern es. Verfeinerte und
kostbarer ausgestattete Bilder mit gleicher Struktur und Wirkweise sind
die groflen Rosettenfenster vieler gotischer Kathedralen, fernostliche
Mandalabilder sowie viele Marien-Ikonen. bei denen durch einen schrig
gemalten Kopf ein Auge der Gottesmutter im Mittelpunkt ihre Kopfes
und Heiligenscheins angeordnet ist.

Wenn Sie sich auf solche Bilder und Strukturen einlassen und sie auf sich
wirken lassen, gelangen Sie zu einer hoheren Energiekonzentration fiir
die Bewiltigung Threr Aufgaben und die Erreichung Ihrer Ziele.

Ahnlich wirkungsvoll kann es sein, wenn Sie mit geschlossenen Augen
auf einen langsam verklingenden Ton achten. Wenn Sie etwa dem immer
leiser werdenden Klang einer lang nachschwingenden Glocke, eines
Gongs oder einer Klangschale folgen, konnen Sie darauf wie auf einer
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Rutschbahn in eine tiefe innere Stille gleiten. Die Wirkweise hingt damit
zusammen, dass durch die gebiindelte Aufmerksamkeit alle ablenkenden
Reize und selbst die Gedanken ausgeschaltet werden und alles sich auf
den einen Punkt bzw. Ton orientiert wird.

Wenn Sie sich auf diese Weise konzentrieren lassen, werden Sie dabei
vermutlich erleben, dass sich Gedanken, die Thnen vorher noch durch
den Kopf gingen, weiter entfernen und verfliegen. Aulerdem werden Sie
sich entspannter fithlen. Dann konnen Sie die nach einiger Zeit eintreten-
de Ruhe genieflen.

Irgendwann werden Thnen dann von innen — vielleicht nach einigen auf-
steigenden negativen Gedanken oder Gefiithlen — positive Gedanken,
Bilder, Ideen und Gefiihle begegnen. Dann konnen Sie sicher sein, dass
Sie auf dem richtigen Weg sind. Und je ndher Sie Ihrer Mitte kommen,
desto mehr werden Sie dabei Momente von Sinn, Gliick und Fiille emp-
finden. Aber nicht, weil Sie das wollen, sondern weil es Thnen von innen
her geschenkt wird.

Wenn Sie diese Ubung regelmiBig durchfiihren, werden Sie als Person
insgesamt zentrierter und reifer — und Sie werden auf andere Menschen
entsprechend glaubwiirdiger und iiberzeugender wirken.

Die Wendung nach aufien

Nachdem Sie sich auf die beschriebene Weise nach innen fokussiert und
Thre Aufmerksamkeit von allem AuBeren geldst haben, konnen Sie diese
dann wie in einem Laserstrahl gebiindelte Energie dann auch umkehren,
wieder nach auflen wenden und dort auf einen Gegenstand richten. Das
kann ein Gedanke, eine Vorstellung oder jemand oder etwas in der duf3e-
ren Welt sein. Auch Ziele, die Sie sich setzen, konnen Sie entsprechend
fokussieren und mit dieser Technik gesteigerte Krifte freisetzen. Je be-
deutender und anziehender ein Ziel fiir Sie ist, und je mehr Sie es mit
Aufmerksamkeit ndhren, desto stiarker biindelt auch das Thre Energie.

Mit solcher Fokussierung auf Wesentliches konnen Sie Perspektiven in
Ihrem Leben iiberpriifen und gegebenenfalls zurechtriicken und dem
Bedeutungslosen die Macht nehmen und sich selbstbewusst in die Rich-
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tung IThrer Ziele hin bewegen. Wenn Sie dann Thr Denken und Sprechen
fest mit Thren Zielen verbunden haben, aktivieren Sie damit die fiir Ihren
Erfolg notwendigen Krifte. Im Privaten wie im Beruflichen kénnen Sie
davon ausgehen, dass Ihre Identifikation mit den Zielen Ihrer Abteilung
oder Thres Unternehmens fiir IThren Erfolg wesentlich ist. Kldren Sie also
Thre personlichen Ziele und priifen Sie, ob und wie Sie andere Ziele, die
Ihnen von auflen vorgegeben werden, miteinander verbinden kénnen.

Und eine weitere Steigerung der Fokussierung ist moglich: Ein jedem
Menschen vorgegebenes Ziel ist der Tod. Je klarer Sie sich Thre Endlich-
keit vor Augen stellen, desto deutlicher treten die Konturen dessen her-
vor, was fiir Sie in Threm Leben wirklich wichtig ist. Die alte Lebensre-
gel: ,,Memento mori* — ,,Gedenke, dass du sterben musst™ — kann Thnen
in diesem Zusammenhang ein Hilfsmittel fiir Thren Lebenserfolg sein.
Man konnte auch sagen: ,,Tue, was du tun willst, ehe es dafiir zu spét
ist!“

Wenn Themen der Fokussierung an einen Zeitpunkt gebunden sind, dann
spricht man von ,,Zielen” (etwa ein Haus bauen), wenn sie dagegen an
eine innere Einstellung gebunden sind, dann spricht man von ,,Sinn*:
,»Wenn ich zum Gliick anderer beitragen kann, ist mein Leben sinnvoll.*

Wenn Sie auf Thre personlichen Ziele und Thren Lebenssinn reflektieren,
wird sich aus deren Perspektive manche der 1000 vermeintlichen tigli-
chen Dringlichkeiten als unwichtig erweisen, und Sie konnen dort Ener-
gie einsparen und sich auf die wirklich wichtigen Dinge konzentrieren.

Ein positives Selbstbild

Nachdem wir nun das innere Selbst gewliirdigt und herausgearbeitet ha-
ben, mochte ich Sie darauf hinweisen, dass die Befreiung und Entfaltung
dieses Selbst nicht immer gewiinscht wurde und wird. Wer diesen Weg
geht, gewinnt an personlicher Identitit und Stirke und ist nicht mehr so
leicht zu manipulieren. Deshalb heiit es manchmal auch, man solle sei-
nen ,,inneren Schweinehund* zuriickhalten. Damit wird die innere Kraft
als schlecht disqualifiziert.
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Entsprechend gibt es viele das Selbst dimpfende und hemmende Bewer-
tungen: Man soll nicht eigenwillig sein, nicht ungeduldig, nicht stur,
nicht nachtragend, man soll nicht mit dem Kopf durch die Wand wollen,
sondern sich selbst lieber bremsen, zuriickstellen und nachgeben. Man
soll nett sein, nachgiebig, flexibel, anpassungsfihig, kompromissbereit,
man soll ein guter Zuhorer sein, offen fiir andere Meinungen und Stand-
punkte und vor allem jederzeit selbstkritisch.

Gewiss sind auch solche Verhaltensweisen am richtigen Platz angemes-
sen, aber man muss auch achtgeben, sich in seinem eigenen Selbstbild
nicht zu sehr durch solche Bewertungen manipulieren zu lassen. Sie
konnen ja einmal versuchen, sich eine Reihe vermeintlich negativer Ei-
genschaften aufzulisten und sie dann von der positiven Seite fiir sich zu
betrachten. Durch eine positive Neubenennung kénnen Sie Thr Selbst-
wertgefiihl deutlich heben. Machen Sie sich bewusst, es gibt keine nega-
tiven Eigenschaften, sondern nur Bewertungen von Eigenschaften. Und
mindestens fiir sich selbst haben Sie das Recht, Thre Eigenschaften und
Verhaltensweisen selbst zu bewerten:

In Threr ,,Ungeduld” erkennen Sie dann ,,unbéndige Energie®,

statt ,,stur sind Sie ,,konsequent*,

»immobil“ heifit dann ,,bodenstindig,

»hachtragend* bedeutet ,,ein gutes Gedichtnis haben®,

,,Angstlichkeit“ verstehen Sie als ,,Vorsichtigkeit*,

»lahmarschig® zu sein entpuppt sich als ,,souveridne Gelassenheit*.
Wenn Sie sich bislang fiir ,,technisch unbegabt gehalten haben, wer-
den Sie erkennen, dass Sie an ,,Technik nicht interessiert™ sind.

Wenn Sie sich bislang fiir ,,entscheidungsschwach* hielten, konnen
Sie es sich ab jetzt als Tugend anrechnen, dass Sie ,,Losungen reifen
lassen®.

Befreien Sie sich also von Bewertungen, die andere an Thnen vorge-
nommen haben und erkennen Sie Thren Wert und erarbeiten Sie sich ein
wirklich positives Selbstbild.
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Klarheit tiber sich und seine Werte

Wenn die Verbindung nach innen hergestellt ist, kann und muss sich die
eigene Energie auf dem Weg nach aullen wieder inhaltlich konkretisie-
ren. Dabei sind auf jeder Ebene einige Grundfragen zu kléren:

Wer bin ich? (1. Ebene: Uridentitit)

Was will ich? (2. Ebene: Antriebe und Bediirfnisse)

Welche Werte vertrete ich? (3. Ebene: Grundeinstellungen)

Was fiihle ich? (4. Ebene: Emotionen)

Was strebe ich an? (5. Ebene: Interessen)

Wie kann das funktionieren? (6. Ebene: Sachwelt)

Wofiir entscheide ich mich und was tue ich? (7. Ebene: Reflexion)

Es geht dabei also nicht nur um Klarheit tiber das Wollen einer Person-
lichkeitsebene, sondern um Klarheit auf jeder Ebene und moglichst um
einen Einklang im Wollen aller Ebenen.

Fiir den Aufbau von Selbstsicherheit ist Klarheit notwendig. Wenn ein-
zelne Ebenen aus dem Gesamtsystem ausriicken und damit unvertragli-
che Einstellungen oder Impulse produzieren, ist man ,,verriickt®.

Innere Klarheit bewirkt nach auflen eine Sicherheit, die fiir andere spiir-
bar wird. Klarheit entsteht einerseits durch Reflexion, andererseits aber
auch durch sprachliche Formulierung. Der Philosoph Friedrich Hegel hat
gesagt: Philosophie sei ,,die Anstrengung des Begriffs“. Erst wenn etwas
sprachlich ergriffen und begriffen ist, dann ist es wirklich klar, kann dann
zur Verwirklichung angepackt und umgesetzt und kommuniziert werden.
Versuchen Sie also Klarheit in den verschiedenen Hinsichten zu gewin-
nen.

Kldren Sie Ihre innere Identitcit

Klaren Sie fiir sich, wofiir Sie auf der Welt sind, wofiir Sie in dieser Fir-
ma sind, was am Ende Thres Lebens Thr Beitrag oder der Zweck Ihres
Daseins gewesen sein soll, was Sie beitragen wollen, wer Sie von Threm
Sein als Mensch und Person sind und sein wollen.



58 Ihre Personlichkeit als Uberzeugungspotenzial

Kldren Sie Ihre Bediirfnisse und Impulse

Einem erwachsenen Menschen steht es gut an, wenn er sich iiber seine
personlichen Wiinsche und Bediirfnisse, die Art seiner Antriebe im Kla-
ren ist. Sie sollten nicht stindig nur tiber sich selbst verwundert sein und
staunen, was da fiir Impulse aus Thnen entstehen, sondern aus Selbstbeo-
bachtung und Erfahrung mit sich selbst eine Gebrauchsanleitung fiir sich
selbst erstellen und auch an andere kommunizieren kénnen. Aus dieser
Ebene erwachsen lhre Motivationen und es ist sehr wichtig, einschitzen
zu konnen, welche davon langfristig tragen und sich auch Vorstellungen
davon zu machen, welche Bediirfnisse und Antriebe Sie sich in Erinne-
rung rufen miissen, um deren Kraft in konkrete Situationen einbringen zu
konnen.

Wenn Sie eine schwierige Gruppe mit mehreren ,Streithdhnen” mode-
rieren sollen und so wenig Lust dazu verspiren, dass Sie am liebsten
kneifen wirden, kdnnen Sie sich vielleicht dadurch motivieren, dass
Sie sich erinnern, dass Sie eigentlich ein kreativer Mensch mit viel
Gestaltungswillen sind. Wenn Sie diese Impulse dann in die Situation
einbringen, kann es lhnen vielleicht Spals machen, mit der Gruppe ei-
ne gute Losung zu kreieren.

Entsprechend bei einer Rede: Wenn Thnen eine aufgetragene Prasentation
zunédchst nur als Pflichtiibung erscheint, konnen Sie sich vielleicht be-
wusstmachen, dass Sie jemand sind, der etwa beim Fuf3ballspielen immer
Tore schielen will, also zielorientiert arbeitet. Wenn Sie sich dann ein
klares Ziel fiir Thre Présentation setzen und um dessen Erreichung kdmp-
fen, kann Ihnen die ganze Situation eine spannende Herausforderung
sein.

Klciren Sie Thre Werte und Prinzipien

Jedes Verhalten orientiert sich an bestimmten Normen, Werten und Prin-
zipien. Fiir manche Menschen ist das Wichtigste, nicht aufzufallen, Kon-
flikte zu vermeiden und sie passen sich deshalb ihrem Umfeld an. Ent-
weder schwimmen sie mit dem Strom oder sie verstecken sich. Andere
wollen zum Wohl des Ganzen beitragen und legen sich dafiir mit vielen
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an. Solche handlungsleitenden Mafstibe konnen teils in der Kindheit
iibernommen, teils spater selbst gesetzt worden sein. Wenn Sie sich nicht
klar sind, welche Prinzipien Thr Verhalten bestimmen, sind Sie noch
fremdgesteuert. Priifen Sie deshalb, welche Grundsédtze Ihr Handeln
bestimmen und formulieren Sie Ihre aktuellen personlichen Werte und
Prinzipien.

Stehen Sie fiir ,,Gerechtigkeit, Menschenfreundlichkeit, Entwicklung*
oder fiir ,,.Lebensfreude, Entdeckerfreude und Genuss?*“ Kldren Sie Ihre
MaBstébe und machen Sie sich damit zur selbst bestimmten Person. Die-
se Mafstiabe konnen Thnen in vielen Situationen und Hinsichten Orientie-
rung geben, wenn Sie sie auf konkrete Situationen iibersetzten und ein
entsprechendes Verhalten daraus ableiten. Im Allgemeinen ist es von
Vorteil, solche Prinzipien auch dem eigenen Umfeld zu kommunizieren.
Sie geben dadurch Orientierung und wirken dabei souverin.

Kldren Sie IThre Gefiihle

Es war ein Revolutionslied: ,,Die Gedanken sind frei!*, aber frei denken
zu konnen ist nur ein Teil. Frei fithlen zu konnen ist mindestens teilweise
eine Voraussetzung, um frei fithlen zu kénnen. In vielen Gesellschafts-
systemen, Firmen oder Familien ist die Freiheit zu fiihlen erheblich und
teils mit Gewalt unterdriickt worden. Weil vieles davon verinnerlicht ist,
féllt es auch dem vermeintlich frei denkenden Einzelnen oft schwer, sich
iber seine Gefiihle im Klaren zu sein. Aber auch die Angst vor einem
Entzug von Anerkennung oder vor den sich aus den eigenen Gefiihlen
ergebenden Konsequenzen bewirkt oft eine Unterdriickung von Gefiih-
len. Offenbar ist es leichter, seine Gefiihle zu unterdriicken als sie zu
andern.

Priifen Sie einmal fiir sich, was Ihre Grundgefiihle sind, wie Sie sich in
bestimmten Situationen fiihlen, in der Nédhe bestimmter Menschen, privat
oder bei der Arbeit und in diesem Zusammenhang hier insbesondere in
Hinsicht auf das Thema und die Inhalte einer bestimmten Rede oder
Prasentation. Eigentlich haben sie nur die folgenden: Werden Sie sich
iiber Thre Gefiihle klar und ziehen Sie die Konsequenzen daraus. Dabei
kann eine Konsequenz darin bestehen, sich aus einer Situation oder von
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einem Thema zu verabschieden, wenn Sie sich dabei schlecht fiihlen, die
andere Option wire, die Situation oder die Botschaft oder die Perspekti-
ve darauf so zu dndern, dass Sie sich dabei wohlfiihlen.

Der groBite Mangel vieler Reden und Prisentationen liegt darin, dass der
Sprecher dabei nicht mit seinen Gefiihlen présent ist. Der Grund dafiir
wird sein, dass er entweder sowieso nicht gelernt hat, im Einklang mit
seinen Gefiihlen zu leben und sie permanent unterdriickt, oder dass er sie
nur in dieser Situation unterdriickt. Beides mindert seine Wirkung und
macht ihn hinsichtlich seiner Glaubwiirdigkeit zum Neutrum. Versuchen
Sie sich also schon bei der Vorbereitung Ihres Sprechens an ein Thema
heranzufiihlen und vertreten Sie es als (durchaus klar denkender) Ge-
fithIsmensch.

Kldren Sie Ihre Ziele und Visionen

Die Zukunft beginnt jetzt. Sie konnen sich ihr als Opfer ausliefern und
nachher das Schicksal oder die vielen Sachzwinge beklagen, Sie konnen
aber auch Zukunftsbilder entwerfen und die Weichen fiir deren Realisie-
rung stellen. Die meisten erfolgreichen Menschen zeichnen sich vor
allem durch klare langfristige Zielvorstellungen und einen aktiven Ges-
taltungswillen aus. Ziele und Visionen helfen einem, seine Kraft zu biin-
deln und punktgenau auszurichten. Kldren Sie also fiir sich, was Sie
wirklich wollen, wofiir Sie Thre Kraft einsetzen und worauf hin Sie Thr
Leben, Thr Engagement und Ihr Handeln ausrichten wollen. Ist Thnen
diese Basis klar, so kénnen Sie davon wieder Beziige in jedes Thema,
iiber das Sie zu sprechen eingeladen sind, ableiten und auch, wenn Sie
die nicht aussprechen, mit entsprechender Klarheit auftreten.

Kldiren Sie die Moglichkeiten

Auf der niachsten Ebene miissen Sie sich dann die Klarheit dariiber ver-
schaffen, was in sachlicher Hinsicht — etwa technisch, finanziell, poli-
tisch, organisatorisch — moglich und realistisch ist, und aufzeigen, wie
vorzugehen ist. Das sind die Dinge, die Bestandteil Ihrer fachlichen Aus-
bildung und Tétigkeit sind, denen Sie bislang vermutlich bei der Vorbe-
reitung Thres Tuns und Threr Reden Vorrang eingerdumt haben. Auch das
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Erkennen der Strukturen von Sachverhalten sowie die Gliederung einer
Rede gehoren zur Klarheit dieser Ebene.

Entscheiden und handeln Sie

Sich und anderen Klarheiten schaffen ist eine grofe und anspruchsvolle
Aufgabe. Klarheit wirkt meist einfach, ist aber oft erst in einem aufwin-
digen Prozess herzustellen. Sie hat nur einen geringen Nutzen, wenn sie
nicht zum Handeln genutzt wird. Zwischen Klarheit und Handlung
kommt aber noch der Akt der Entscheidung. Dabei muss abgewogen
werden wie die Aspekte verschiedener Ebenen und verschiedener Perso-
nen miteinander kombiniert werden. Auch eine getroffene Entscheidung
gewinnt ihren Wert erst, wenn sie umgesetzt wird.

Wenn es eine Voraussetzung zum wirkungsvollen Sprechen ist, moglichst
viel personliche, existenzielle und themenbezogene Klarheit zu gewin-
nen, dann ist der zweite Aspekt des Sprechens, diese Klarheit auch bei
seinen Zuhorern herzustellen. Das Ziel des Sprechens wird es aber in den
meisten Fillen sein, Menschen zum Handeln in einer bestimmten Rich-
tung zu bewegen. Das sollten Sie vor allem als Thre Aufgabe beim Spre-
chen betrachten.

Schreiben als Hilfsmittel auf dem Weg zur Klarheit

Als spezielle Methode, wie Sie all die geforderten Klarheiten erst einmal
fur sich schaffen konnen, empfehle ich Thnen, Thre Reflexionen durch
Aufschreiben in die Klarheit von prédzisen Formulierungen zu zwingen.
Dabei konnen Sie Thre Gedanken ordnen und kldren. Da es sich dabei
nicht nur um die zweckorientierte Vorbereitung fiir einzelne Reden oder
Prasentationen handelt, sondern zum groflen Teil um grundlegendere
Reflexionen konnen Sie das am besten wie beim Tagebuchschreiben
praktizieren.

Sie werden feststellen, dass Sie dabei wesentlich weiter vorankommen
als in vielen Gespridchen mit Freunden, in denen man oft vage bleibt.
Auch wenn man allein vor sich hindenkt, verliert man unterwegs oft
wieder manches aus den Augen oder kommt nicht so recht voran. Wenn
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Sie dagegen mit einer konsequenten Disziplin versuchen Ihre Gedanken
zu formulieren und niederschreiben, werden Sie mit hoher Wahrschein-
lichkeit zu einem erheblichen MaB an Klarheit gelangen. Sie haben dabei
die Chance, das vielleicht in mehreren Etappen mithsam Niedergeschrie-
bene anschliefend zusammenhéngend zu lesen und daraus Anstéfe zur
weiteren Entwicklung Threr Gedanken zu gewinnen. Wenn Sie fertige
Gedanken auf Papier ablegen, bekommen Sie den Kopf fiir die nédchsten
frei. So konnen Sie Thre Energie vorwirts richten.

Wenn Sie sich beim Schreiben konsequent selbst befragen und sich zum
Antworten zwingen, konnen Sie sich auf diese Weise manche Coaching-
Sitzung ersparen und sich selbst zu erheblich mehr Klarheit vorwirts
coachen.

Da unser Gehirn nicht mit logischen, sondern mit assoziativen Verkniip-
fungen arbeitet, ist es beim Schreiben unwichtig, dass die aufgeschriebe-
nen Gedanken logisch sinnvoll zusammenpassen. Wichtig ist es dagegen,
dem eigenen Flow zu folgen und immer genau das niederzuschreiben,
was Ihnen gerade einfillt.

Sie konnen darauf vertrauen, dass Thr Gedankenfluss Sie zu einem sinn-
vollen Ziel fithrt. So wie Wasser in Schleifen immer bergab flieB3t, so
flieBen auch Thre Gedanken automatisch zur Erkenntnis immer tieferer
und umfassenderer Zusammenhénge. Sie brauchen ihnen nur zu folgen.
Sie konnen Sitzungen machen, bei denen Sie einfach ins Blaue schrei-
ben, Sie konnen sich aber auch ein Thema oder eine Fragestellung vor-
geben, um die Sie sich mit Ihren Gedanken bewegen wollen. Vermutlich
werden Sie in beiden Fillen tiber Ihre Ergebnisse verbliifft sein.

Wenn Sie ein Tagebuch anlegen und darin Thre Gedanken(splitter) frei
von Hemmungen sammeln und entwickeln, dann kann es fiir Sie zu ei-
nem Instrument der Psychohygiene werden und Thnen erheblich helfen,
mehr aus sich herauszuholen und Ideen zu kreieren, die latent schon
langst in Thnen reifen.

Ein solches Buch wird fiir Sie kostbarer sein als jedes Buch, das Sie
fertig kaufen kénnen. Von allen anderen Biichern unterscheidet es sich
dadurch, dass es Sie ganz personlich betrifft und nie fertig wird.
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Je mehr es Thnen auf diese Weise gelingt, das Profil Threr Gedanken und
die Klarheit in Threm Leben zu schirfen, desto klarer und selbstsicherer
konnen Sie vor anderen sprechen und auftreten.

Urheberschaft

Ein weiteres Kennzeichen einer iiberzeugenden Personlichkeit ist, dass
sie nicht nur passiv auf vorgegebenen Spuren oder als Opfer der Um-
stinde agiert, sondern selbst Impulse setzt und selbst als Urheber ihres
Handelns und ihrer Worte agiert. Der Begriff ,,Authentizitdt* ist mit ,,Ur-
heberschaft® zu tibersetzen. Zuhorer einer Rede werden sich immer aus-
driicklich oder unausdriicklich fragen: ,,Sagt der Sprecher das, weil er
das meint oder weil er es sagen muss?* Im zweiten Fall ist die Wahr-
scheinlichkeit grof3, dass Zuhorer die Botschaft ablehnen.

Kléren Sie fiir sich, wovon Sie in Threm Leben, in Threr Arbeit, in Threm
Umfeld Urheber sein wollen. Thre Bedeutung — auch im Ansehen anderer
Menschen — steigt damit, wenn Sie als Urheber erkennbar sind, und Ihr
Ansehen steigt, wenn Sie Urheber von etwas Niitzlichem und Guten
sind. Da wo Sie Urheber sind, entsteht etwas, das es ohne Sie nicht ge-
geben hitte, da sind Sie Quelle, Generator, Erzeuger, Schopfer, Ausloser
und AnstoB3geber.

Urteilskraft

Eine weitere Qualitédt einer Personlichkeit ist ihre Urteilsfahigkeit und
Urteilskraft. Was hilft alles Wissen der Welt, wenn es nicht durch Beur-
teilung eingeschétzt und hinsichtlich seines Werts und Nutzens gewichtet
und verwertet wird. Sachbearbeiter bewegen sich auf der Informations-
ebene. Fiihrungskrifte miissen dagegen einschétzen und beurteilen, wel-
che Informationen als wichtig zu gelten haben, welche Schliisse daraus
gezogen werden sollen und ob die aus Informationen gezogenen Schliis-
se als sinnvoll und im Gesamtzusammenhang oder beziiglich gesetzter
Ziele brauchbar sind. Fihrungskrifte miissen durch ihre Urteilskraft
einschétzen konnen, welche Zicle sinnvoll und realistisch erreichbar sind
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und welche Wege dahin zumutbar, ethisch und in anderen Hinsichten
machbar und wiinschenswert sind.

Wenn Sie als Sachbearbeiter eine Priasentation machen, qualifizieren Sie
sich als Redner erst als Personlichkeit, wenn Sie mit Urteilskraft auftre-
ten. Sie sollten dazu Stellung nehmen, ob Sie die dargestellten Informati-
onen fiir sorgfiltig recherchiert und fiir glaubwiirdig halten, ob Sie deren
Auswertung fiir korrekt und prizise einschitzen, und ob sie die Informa-
tionen wirklich fiir wesentlich und im Sinnzusammenhang fiir zurei-
chend halten. Wenn Sie dann auf der Basis solcher Urteile Informationen
geben und mit einer abschlieBenden Beurteilung enden, werden Sie als
Personlichkeit in Erinnerung bleiben.

Als Fiithrungskraft sollten Sie genau das Beurteilen von Wichtigkeiten
und Prioritdten fiir Thre Hauptaufgabe halten. Wenn es einem Firmenchef
oder Regierungschef gelingt, drei wesentliche Prioritdten fiir ein Jahr zu
erkennen, festzulegen und durchzusetzen, kann das fiir den Erfolg seines
Tuns entscheidend sein.

Kindern wird meistens Urteilskraft abgesprochen, Jugendliche féllen oft
vorschnelle Urteile im Affekt. Als Auszubildender, Student oder Berufs-
anfanger erlebt man, dass man Menschen, Dinge und Zusammenhénge
oft noch nicht richtig beurteilen kann, und als Erwachsener erkennt man,
das viele Urteile, die man als Jugendlicher gefillt hat, nicht richtig waren
und nicht durchtragen. Als reife Personlichkeit urteilt man vielleicht
vorsichtiger, weil} aber, dass es eigentlich auf ein gutes Urteilsvermdgen
ankommt und dass das Leben auch Entscheidungen verlangt. Bei der
Einstellung von Top-Managern ist deren Urteilsfahigkeit und Urteilskraft
eines der wesentlichen Kriterien. Wichtig dabei ist auch, die Grenzen der
eigenen Urteilsfahigkeit zu erkennen und auch diese zu kommunizieren:
,,Das kann ich nicht einschétzen, dazu miisste man einen entsprechenden
anderen Experten horen.” Auch dieses Eingesténdnis ist ein Kennzeichen
einer reifen Personlichkeit. Alles andere wire GroBenwahn.
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Reichtumsbewusstsein, Ausstrahlung, Charisma

Wie soll ein Mensch etwas von sich ausstrahlen kénnen, wenn er vor
lauter Mangelgefiihlen nur das Bediirfnis hat, etwas im egoistischen Sinn
anzusaugen? Aus Mangelgefiihlen entsteht so leicht keine Personlichkeit
mit Charisma. Daher ist es eine weitere Aufgabe der Selbstfiihrung, zu
priifen, wie die eigene Mangel-Uberfluss-Bilanz aussieht, und sie so zu
beeinflussen, dass sie im Gesamtergebnis deutlich im Plus steht. Um
dahin zu gelangen, sollten Sie sich vor allem um eine ,,Reichtumsbilanz*
bemiithen. Machen Sie sich einmal ausdriicklich bewusst und versuchen
Sie es zu fiihlen, was in Ihrem Leben eigentlich alles gut gelaufen ist.

Sie kénnen dabei auf mehreren Ebenen suchen und sammeln:

Was haben Sie geschenkt bekommen?

Was haben Sie sich intuitiv genommen?

Was haben Sie sich bewusst im Leben genommen?
Worum haben Sie gekdmpft und es bekommen?
Was ist das Positive am vermeintlich Negativen?

Am besten machen Sie sich einmal eine lange Liste und schreiben sich
alles, was Sie zu IThrem Reichtum zihlen auf. Dann kénnen Sie sich diese
Liste immer wieder durchlesen, bis Sie nicht nur wissen, sondern auch
fiihlen konnen, wie reich Sie sind:

Wer in Kindheit und Jugend Vater und Mutter gehabt hat, sollte das in
den allermeisten Fillen auf die Reichtumsseite buchen, selbst wenn
sie noch so streng oder schwierig waren. Hétte einer ganz gefehlt, wi-
re wohl vieles schwerer gewesen.

In einer Zeit des Friedens im eigenen Land aufgewachsen zu sein und
zu leben, ist ebenfalls ein groBes Gliick und ein Reichtum, den man
sich ab und zu bewusst machen kann.

Gesund zu sein ist ein grofer Reichtum,

Geschwister zu haben bedeutet meistens auch Reichtum.

Eine Ausbildung gemacht zu haben ist auch nicht fiir jeden in jedem
Land der Welt selbstverstindlich.

Reisen machen zu kénnen und schon unternommen zu haben, ist ge-
wiss ein Luxus weniger Menschen der Menschheitsgeschichte.
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Hinzu kommen die eigenen biografischen Details. Angesichts einer sol-
chen Liste sollte es schon moglich sein, sich auf die Reichtumsseite zu
stellen und etwas Gliick im Leben empfinden zu kénnen. Wenn Sie in
dieser Stimmung vor andere Menschen treten, werden Sie schon allein
durch diese Grundstimmung positiv wirken und Sympathie gewinnen
konnen.

Sie konnen sich aber auch noch fiir einzelne Situationen und Ereignisse
zusitzlich mit Reichtumsbewusstsein ,,dopen, wenn Sie sich etwa klar
machen,

welchen Vorsprung Sie mit Threm Wissen vor anderen haben, oder

wie wichtig es ist, dass Sie mit Ihrem héheren Anspruch oder Ethos in
dieser Angelegenheit zu Wort kommen und nicht jemand anderer.
Dann fiigen Sie Ihren sportlichen Geist von Fairness und Thre grund-
sétzliche Menschenfreundlichkeit noch als weitere Reichtumsaspekte
hinzu

und Sie werden bei angemessener inhaltlicher Vorbereitung des Themas
leicht einen guten Auftritt hinlegen und die Anerkennung Threr Zuhorer
gewinnen,

Charisma ist die Abstrahlung an positiver Energie, die von jemandem
ausgeht. Bemiihen Sie sich also ernsthaft darum, ein von Grund auf posi-
tiv gestimmter Mensch zu werden. Es liegt tatsdchlich zum groflen Teil
in Threr Hand.

Zusammenfassung

Indem Sie sich in eine Haltung des Gleichgewichts begeben, sich
Freirdume schaffen und sich von Angsten, Druck und Ballast entlas-
ten und versuchen, aus lhrer persénlichen Mitte heraus zu leben,
schaffen Sie die inneren und dufieren Voraussetzungen fir ein stabi-
leres und positiveres Lebens- und Selbstwertgefiihl sowie fiir eine
bessere und charismatischere Ausstrahlung.

Die Hinweise, die Sie bis hierher erhalten haben, kdnnen Ihnen helfen,
Ihre Personlichkeit weiter zu entwickeln und in einen héheren Energie-
zustand zu heben. Sie werden dabei charismatische Qualititen entwi-
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ckeln, die aus innerer Kraft gespeist werden und den Radius lhrer Wir-
kung deutlich erweitern.

Diese Anregungen nur zu kennen nutzt allerdings wenig. Wenn Sie
wirklich einen nennenswerten Effekt erreichen wollen, missen Sie die
Empfehlungen tatséchlich und praktisch vollziehen. Das bedeutet
nicht, dass Sie alles gleichzeitig anfangen. Gehen Sie Schritt fiir
Schritt durch, bevorzugen Sie das, was |hnen leicht fallt oder beson-
ders einleuchtet, aber bleiben Sie konsequent daran und gehen Sie
mehrere Schritte nacheinander. Wachstum und persoénliche Reifung
sind nicht von heute auf morgen zu erzwingen oder zu trainieren.
Wichtig ist, dass Sie den Prozess |hrer persdnlichen Weiterentwick-
lung aktiv unterstiitzen und dabei vielleicht auch manches nachholen,
was im Lauf der Jahre liegengeblieben oder im Alltag steckengeblie-
ben ist. Wenn Sie sich dabei gleichzeitig noch an Menschen orientie-
ren, die Ihnen vorbildlich erscheinen, dann sollte Sie das insofern er-
mutigen, als es beweist, dass es Menschen gibt, die charismatisch
sind und es vermutlich nicht immer waren.

Es mag sein, dass Sie solche Menschen nur finden kénnen, wenn Sie
sehr genau hinschauen. Nicht jeder, den Sie spontan um sein glanz-
volles und brillantes rhetorisches Auftreten beneiden wirden, hélt ei-
ner genaueren Uberpriifung stand. Sie werden beim zweiten Blick oft
feststellen, dass jemand doch nur eine Maske tragt und nicht wirklich
authentisch ist. Aber Sie werden auch erkennen, dass es eine ganze
Menge wirklich Gberzeugende Menschen gibt. Sie sind oft eher leise
und unauffallig. Sie bendtigen keine grellen Auftritte und fallen nicht
immer auf. Trotzdem kann es ihnen gelingen, viel zu beeinflussen, und
sie genieflen meist eine hohe interne Wertschatzung. Schauen Sie,
was lhre eigene Persoénlichkeitsform ist, und gehen Sie Ihren selbst-
bestimmten Weg. Je nachdricklicher Sie das tun, desto starker wird
Ihre Uberzeugskraft im Sinne einer charismatischen Ausstrahlung.
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Wie Uberzeugen funktioniert

lhr Gesamteindruck als Sprecher entscheidet

Eine Ihrer wichtigsten Leistungen als Sprecher besteht darin, sich Thren
Gesprichspartnern und Zuhorern als glaubwiirdige Person zu prisentie-
ren. Wie Sie gesehen haben, hingt eine charismatisch-iiberzeugende
Ausstrahlung in erster Linie mit der inneren Harmonie eines Sprechers
zusammen, also damit ob seine Uberzeugungen, sein Handelns und seine
Worte im Einklang miteinander sind.

Mit ihrem Verstand nehmen Zuhérer analytisch immer nur einzelne Aus-
drucksgesten, Worte und Sitze zur Kenntnis. Mit ihrer Intuition dagegen
erfassen sie kompakt und im Ganzen, ob eine andere Person mit all ihren
Ebenen in Harmonie mit sich und einer Situation ist oder nicht. Dieser
Eindruck geht weit iiber die eindimensionale Verstandeskommunikation
hinaus.

Vergleichbar ist dieses Phdnomen mit dem Wahrnehmen eines Akkordes
in der Musik. Auch ein Laie kann ohne theoretisches Musikwissen emp-
finden, ob sich die Schwingungen der Téne harmonisch zueinander ver-
halten oder dissonant.

Thre Zuhorer spiiren intuitiv sehr genau, in welchem Maf dieser Einklang
bei Thnen gegeben oder gestort ist. Neueste Forschungen zeigen, dass
Gesprichspartner intuitiv sogar schon durch den Geruch eines Gegen-
iibers weitgehend iiber dessen emotionalen Gesamtzustand informiert
sind. Es gibt wie bei den Tonen in der Musik harmonische und dissonan-
te Geriiche, und es gibt in der Kommunikation eine harmonische oder
eine dissonante Korpersprache. Dabei ist eine glaubwiirdige und in sich
harmonische Verstellung nicht moglich.

Glaubwiirdigkeit und Uberzeugungskraft sind entsprechend nicht als
rhetorische Techniken zu erlernen und von aulen aufzusetzen, sondern
miissen durch die eigene Lebensfithrung und Selbststeuerung im Lauf
der eigenen Entwicklung von innen her erarbeitet und erworben werden.
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Personlichkeitswirkung und Uberzeugungstechnik

Innere Einstellungen konnen auf die dufleren Verhaltensweisen den glei-
chen Effekt haben wie ein Magnet auf Eisenspéne. Sie koordinieren ein
Feld. Wenn ein Sprecher in seiner Gesamtheit ein kohérentes und harmo-
nisches Bild ausstrahlt, dann wird er als glaubwiirdig empfunden. Das ist
die wesentliche Voraussetzung zum Uberzeugen. Auf dieser Basis kon-
nen Sie die noch zu besprechenden Uberzeugungstechniken als formale
Mittel sehen, um eine Botschaft zielgerichtet zu kanalisieren.

Eine gut ausformulierte Rede, die von verschiedenen Personen vorgetra-
gen wird, wird unterschiedliche Effekte bei den Zuhorern auslosen. Ein
Sprecher mit starker Ausstrahlung, der sich eine solche Rede innerlich
aneignet und sich damit identifiziert, wird mehr damit erreichen als einer,
der sie nur abliest und dabei weder Blickkontakt zu seinen Zuhorern
aufnimmt noch sich die Miithe macht, angemessen laut zu sprechen. Um-
gekehrt ldsst sich sagen, dass ein Mensch mit positiver Ausstrahlung und
glaubwiirdig sympathischer Wirkung auch beim spontanen Reden eine
iiberzeugende Wirkung erzielen kann. Diesen Effekt wird er aber ohne
eine gewisse sprachliche Kompetenz sicherlich nicht erreichen. Daher
sollten personliche Einstellung und sprachlich-rhetorische Kompetenz
zusammenwirken. Nur beide Seiten zusammen vermdgen eine {iberzeu-
gende und charismatische Wirkung zu erzielen.

Ihr Selbstverstandnis in der Rolle des Sprechers

Neben den beschriebenen inneren Einstellungen gibt es eine weitere, die
fiir den Erfolg beim Sprechen entscheidend ist. Bei vielen Teilnehmern
meiner Rhetorik-Seminare stelle ich fest, dass sie sich bei ihren Ubungs-
reden reflexhaft in die Rolle eines Schiilers oder Priifungskandidaten
begeben. Egal wie perfekt sie in dieser Rolle Techniken umsetzen, solan-
ge sie sich wie ein Schiiler oder Priifling fithlen und verhalten, verpufft
jede Wirkung. Sie bleiben gegeniiber ihren Zuhorern in einem niederen
Rang, und was sie sagen, wirkt bedeutungslos. Manchmal lésst sich al-
lein durch einen inneren Rollenwechsel, etwa in das Rollenverstindnis
eines Lehrers oder Beraters, ein ganzes Repertoire angemessener und
rhetorisch wirksamer Verhaltensweisen aktivieren.
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Vielen erwachsenen Frauen konnte ich mit Video sehr médchenhafte
Verhaltensweisen aufzeigen, die eben dazu fiihren, in einer Ge-
schéftswelt nicht ernst genommen zu werden. Wenn sie ihr innerlich
wirkendes Selbstbild austauschten und betont als erwachsene Frau
oder gar wie eine Kénigin aufzutreten versuchten, dnderte sich sofort
ihr ganzes Verhalten und ihre Wirkung auf die Zuhorer.

Ein Teilnehmer war durch seine Kindheitsrolle als jiingstes Kind
nachhaltig gepragt und stellte sich trotz hoher Fachkompetenz immer
hintan und sendete fast in jedem Satz Zeichen der Selbstabwertung.
Als ich ihn ermutigte, sich bewusst zu werden, dass er unter seinen
Kollegen der Alteste, also gewissermaRen der ,groRe Bruder” sei,
konnte er leicht entsprechende Verhaltensweisen aktivieren.

Priifen Sie fiir sich, welche Rollenreflexe Sie bei sich entdecken kénnen,
und entwickeln Sie gegebenenfalls andere positive Rollenbilder, aus
denen heraus Sie Thren Zuhorern gegentiber in einer ranggleichen oder
ranghdheren Position auftreten kénnen. Selbst wenn Sie sich in Threr
fachlichen Kompetenz unvollkommen fiihlen, und das tun die meisten
Fachleute auch noch nach vielen Jahren, kann es Thnen helfen, wenn Sie
sich Thren Vorsprung vor lhren Zuhorern bewusst machen. Oft féllt es
dann leicht, anderen ranghoch und mit einem rangstabilen Selbstbe-
wusstsein zu begegnen.

Erzeugen Sie Resonanzen auf allen sieben Ebenen

Sie konnen im psychologischen Sinn genauso wie im physikalischen nur
dann auf einer Ebene Resonanz auslésen, wenn Sie selbst auf dieser
Ebene schwingen, und die Stirke der von lhnen erzeugten Resonanz
kann maximal die Stérke Ihrer eigenen Schwingung erreichen.

Kein Echo schallt lauter zurtick, als man ruft. Genauso missen Sie
auch bei einer Gruppe von Zuhérern davon ausgehen, dass die Re-
sonanz schwécher ist als |hr Impuls.
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Wenn Sie also auBler gelangweiltem Nicken auch Freude, Begeisterung
und Motivation bei Thren Zuhorern erreichen wollen, miissen Sie sich als
Sprecher auch selbst einbringen und engagieren Das verlangt von Thnen
umfassende personliche Priasenz:

Sie konnen nur in dem Mal} Begeisterung wecken, wie Sie selbst Be-
geisterung spiiren (7. Ebene, Geist).

Sie konnen héchstens so viel Klarheit schaffen, wie Sie selbst haben;
Sie kénnen etwas nur in dem Mal} verstindlich machen, wie Sie es
selbst verstehen (6. Ebene, Vernunft).

Sie konnen Ziele nur in dem Malf als anstrebenswert kommunizieren,
wie Sie diese Ziele auch selbst fiir erstrebenswert halten (5. Ebene, In-
tentionen).

Sie konnen Gefiihle nur in dem MaB ausl6sen, wie Sie sie selbst emp-
finden. (4. Ebene, Gefiihle).

Sie konnen andere Menschen hochstens in dem Mall dazu bringen
Ihnen zu vertrauen und etwas zu glauben, wie Sie es selbst glauben
(3. Ebene, Grundeinstellungen).

Sie konnen bei anderen Menschen eine Begierde und ein Wollen nur
in dem Mal3 wecken, wie Sie selbst etwas wollen (2. Ebene, Antriebe
und Bediirfnisse).

Sie konnen etwas nur in dem Maf als sinnvoll vermitteln, wie Sie es
selbst fiir sinnvoll halten; Sie konnen nur in dem Grad Identifikation
und Aktion fiir etwas auslésen, wie Sie sich selbst damit identifizieren
und dafiir engagieren (1. Ebene, Identitit).

Sprechen Sie im Einklang mit Ihren Uberzeugungen

Wenn Sie wirklich nur dann glaubwiirdig und {iberzeugend sprechen
koénnen, wenn Sie in innerem Einklang mit sich sind und auf sympathi-
sche Art klar sprechen, sollten Sie nichts zu vertreten versuchen, das
Thren Uberzeugungen widerspricht. Sie tun klug daran tun, solche Auf-
trage (Ihres Chefs) abzulehnen. Sie wiirden sie nicht wirklich zum guten
Gelingen bringen konnen. Sie wiirden sowohl Threm eigenen Image als
auch Thren Anliegen beziehungsweise denen Thres Auftragsgebers mehr
schaden als nutzen. Setzen Sie Ihre Uberzeugungskraft lieber dafiir ein,
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Ihren Chef oder Auftraggeber von Ihrer Meinung zu iiberzeugen oder
muten Sie ihm zu, erst Sie zu liberzeugen, ehe Sie dann versuchen, ande-
re zu iberzeugen.

Diese Warnung bedeutet nun nicht, dass Sie alles ablehnen sollten, hinter
dem Sie nicht 100-prozentig stehen. Sie sollten Angelegenheiten, hinter
denen Sie nur zu 51 Prozent stehen, aber nicht so zu verkaufen versu-
chen, als stdnden Sie zu 100 Prozent dahinter. Eigentlich gewinnen Sie
gerade dann an Glaubwiirdigkeit, wenn Sie Ihre eigenen Zweifel oder
Einschriankungen aussprechen. Dann konnen Sie immer noch zeigen,
dass beim Abwiégen des Fiir und Wider erstens eine Entscheidung not-
wendig ist und zweitens diese Entscheidung aus derzeitiger Sicht und
Priorisierung trotz gewichtiger Gegengriinde sinnvoll und richtig zu sein
scheint. Damit bleiben Sie glaubwiirdig.

Sagen Sie, was Sie sagen wollen

Vielfach fragen sich beauftragte Redner: ,,Was soll ich da wohl sagen,
was wird man von mir héren wollen, welche Erwartungen muss ich er-
fiillen? Eine darauf bezogene Vorbereitung bleibt zwangsldufig ober-
flachlich. Sie dringt nicht in die inneren Ebenen der Person des Spre-
chers vor. Vermeintlich kann man durch das Erfiillen von Erwartungen
Konflikte vermeiden. Aber die groBte personliche Uberzeugungskraft
lasst sich, wie aus dem bisher gezeigten deutlich wird, aktivieren, wenn
man selbst von etwas iiberzeugt ist. Mit leuchtenden Augen und einem
lustvoll-motiviertem Auftreten springt am leichtesten der Funke iiber.
Fragen Sie sich deshalb immer zuerst, was Sie personlich eigentlich
wirklich wollen und was Ihr Beitrag zu einer Sache oder Angelegenheit
sein konnte. Oft ist Ihnen das dann auf Anhieb klar, manchmal erfahren
Sie es aber auch am leichtesten, wenn Sie sich im vertrauten Gespréch
mit Threm Partner zu Hause zuhoren:

,Da soll ich jetzt eine Prédsentation zum Thema Zukunft machen und
mir ist schon klar, was die héren wollen,dass sie ndmlich alles richtig
machen. Das ist aber vélliger Unsinn, was die machen, die bleiben
mit all ihren Geschaften auf den nationalen Bereich beschrankt und
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scheuen sich, international tatig zu werden. Wenn die aber nicht in
den nachsten zwei Jahren endlich die Kurve kriegen, auch internatio-
nal tatig zu werden, zieht die Konkurrenz véllig an uns vorbei und wir
kénnen den Laden dicht machen! Aber das kann ich denen gar nicht
sagen, von denen kann keiner englisch, das wollen die nicht héren.*

Und wenn Sie sich dann tiberlegen, wie Sie die Botschaft, die Sie per-
sonlich fiir sich schon gefunden haben, kommunizieren kénnen, dann
sind Sie auf dem richtigen Weg.

Fragen Sie nicht ,,ob“, sondern ,,wie“ Sie etwas sagen
kénnen

Fragen Sie entsprechend nie, ob Sie etwas sagen konnen, sondern suchen
Sie stattdessen ausgiebig und konsequent nach Moglichkeiten, wie Sie
etwas, von dem Sie vermuten, dass es keiner wirklich horen will, trotz-
dem sagen konnen, und stellen Sie sich die Antwort darauf zur Aufgabe.
Sie werden staunen, wie leicht das dann gehen kann:

Ein Unternehmer suchte mich fir die Vorbereitung einer Rede zur
Hochzeit seiner Tochter auf und erzdhlte mir, dass er eigentlich davon
enttduscht sei, dass sein kinftiger Schwiegersohn nichts Besonderes
zu bieten habe und eigentlich nicht der Prinz sei, den er sich fir seine
Tochter gewilinscht hatte. Aber das kénne er ja nicht sagen, und er
fragte mich, ob ich ihm nicht ein paar schéne Sétze Uber die Liebe
vorformulieren kénne. Da fragte ich ihn nach seiner eigenen Verlo-
bungszeit und er berichtete, dass er damals schwer krank und noch
ohne Berufsabschluss gewesen sei. Der Hausarzt seines Schwieger-
vaters habe seiner Braut sogar ausdriicklich abgeraten, ihn zu heiraten.

Fur seine Rede konnte ich dann aus seinen verschiedenen authenti-
schen Aussagen zusammenfassen und formulieren:

LAls Vater wiinscht man sich fiir seine Tochter einen Prinzen. Als ich
Dich, Markus, zuerst kennengelernt habe, kamst du mir nicht wie ein
Prinz vor. Aber dann habe ich mich erinnert, wer ich zu meiner Verlo-
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bungszeit gewesen bin: ein kranker junger Mann ohne Berufsab-
schluss. Wenn ich nun dich und mich einmal als Heiratskandidaten
nebeneinander stelle und frage, wer von den beiden ist denn der
Prinz, dann kann ich nur sagen: ,Das bist du. Du bist der Prinz! Du
bist ein gesunder und aufrechter Mann mit Beruf und strahlenden La-
cheln. Und du liebst meine Tochter und sie liebt dich. Dann nehmt ein-
ander doch als Mann und Frau und seid glicklich miteinander. Mei-
nen Segen dazu sollt Ihr hiermit haben.”

Wagen Sie die Ubertreibung

Wenn man das durchschnittliche Alltagsengagement der meisten Leute
mit dem Stirkegrad 3 ansetzt, miisste eine Rede oder eine Prisentation
vermutlich mit Stirke 5 ankommen, um Verhaltensénderungen zu bewir-
ken. Um eine Wirkung der Stirke 5 zu erzielen, missten Sie aber, wie
bei dem Echo, selbst ein Engagement der Stiarke 7 einbringen.

In dieser Stiarke aber fiithlen sich viele Sprecher zu weit von ihrem eige-
nen vertrauten Alltagsverhalten entfernt und empfinden ihr Engagement
in Stirke 7 als tibertrieben und peinlich und lassen sich durch Schamge-
fithle auf Stirke 4 zuriickholen. Entsprechend gering ist dann auch die
Wirkung einer solchen Rede.

Verstirken Sie also Thr Verhalten probeweise um 20 Prozent und trauen
Sie sich in den Bereich vor, den Sie von innen her als tibertrieben emp-
finden wiirden. Bei den meisten Menschen klafft eine deutliche Differenz
zwischen innerem Empfinden und &uBerer Wirkung. Mit 20 Prozent
vermeintlicher Ubertreibung kommen sie noch nicht an die Grenze, ab
der die Zuhorer ein Verhalten als iibertrieben empfinden. Hier geht es
ausdriicklich nicht darum, etwas anderes nach drauflen zu bringen, als
man innerlich meint und will, sondern es gegen die eigenen Hemmungen
durchzusetzen.
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Zusammenfassung

Andere Menschen empfangen empathisch lhre inneren Empfindungs-
zustédnde und bilden sich daraus einen Gesamteindruck Uber lhre Au-
thentizitat und Glaubwirdigkeit.

Ihre Vertrauenswurdigkeit hangt entsprechend stark von Ihrer Zent-
riertheit und Balanciertheit ab. lhre Wirkung hangt nur teilweise von
Ihren Worten ab, Sie wirken nonverbal mit Ihrem ganzen Ko&rper-
Geist-Seele-System.

Uberzeugungskraft entsteht aus der Bereitschaft und Fahigkeit, sich
selbst engagiert mit seiner eigenen inneren Uberzeugung in eine
Kommunikationssituation einzubringen und sie so zu gestalten, dass
die Zuhérer die angebotenen Inhalte gern aufgreifen und sich mit ih-
nen identifizieren kénnen.



3. Sprachliche Mittel des Uberzeugens

Glaubwiirdigkeit ist eine Voraussetzung. Sie ist notwendig, aber nicht
zureichend, um zu iiberzeugen. Sie miissen weitere Mittel einsetzen, um
andere Menschen konkret zu iiberzeugen. Fligen wir nun also zum Ein-
druck Threr Personlichkeit die verbalen Mittel des Uberzeugens hinzu.
Was auch immer Sie mittels Kommunikation transportieren wollen, be-
darf auch der Worte und der Sprache. Wenn Sie deren vielfiltige Mog-
lichkeiten auf dem Fundament Ihrer glaubwiirdigen Personlichkeit ver-
wenden, konnen Sie damit viele Weichenstellungen auf dem Weg zu
anderen Menschen und in ihnen vollziehen.

Grundformen Uberzeugenden Sprechens

Sprache ist Form. Etwas, das zunichst als eher nebultse Idee im Geist
ist, gewinnt erst im Prozess der sprachlichen Formulierung Klarheit und
eine konkrete Form. Und wie ein Schliissel die richtige Form haben
muss, um ein Schloss zu 6ffnen oder zu schlielen, so miissen Sie auch in
Ihrem Sprechen die richtigen Wort-, Satz- und Kommunikations-Formen
finden und schaffen, um die Herzen von Menschen fiir das eine zu 6ffnen
und das andere zu verschlieBen. Sie betreiben also auch in dieser Hin-
sicht gewissermallen dasselbe Handwerk, das die Magie betreibt, wenn
sie Zauberspriiche herzustellen versucht, dass heilit Sitze, die genau das
bewirken, was sie bewirken sollen.

Schauen wir uns also hier gemeinsam einige wesentliche Grundformen
an, die Thnen in IThrer Kommunikation helfen konnen.
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Die Unterscheidung zwischen Gesprédch und Rede

Wenn Sie mit einem einzelnen Gespréchspartner sprechen, kénnen Sie
sich jederzeit mit ihm dariiber verstdndigen, ob er versteht, was Sie sa-
gen, und ob er einverstanden ist. Sie konnen ihn nach seinen Gedanken
und Ideen zu einem Thema fragen, daran ankniipfen und sich mit ihm
einen lebendigen Kommunikationsprozess begeben. Der wird umso be-
friedigender sein, je mehr neue Ideen und Aspekte darin auftauchen. Ein
solches Gesprich kann ein kreativer Prozess sein.

Wenn sich dagegen so viele Menschen treffen, dass sie nicht alle gleich-
zeitig an einem Gesprich teilnehmen konnen, erweist sich eine Rollen-
teilung zwischen Sprecher und Zuhorer als sinnvoll und notwendig. Als
Sprecher kénnen Sie dann einen gréeren Zusammenhang ausfiihrlicher
schildern und versuchen, dabei Einfluss auf Ihre Zuhorer zu nehmen. Da
Unterbrechungen in diesem Setting nicht eingeplant sind, ist fiir Sie eine
solche Redesituation zudem eher planbar und Sie konnen Sie auf einem
hoheren Anspruchsniveau gestalten.

In dieser Situation stehen Sie weitgehend alleine vor Thren Zuh6rern und
miissen ohne deren permanentes Feedback einigermallen zutreffend ein-
schitzen, wie deren Interessenlage und Neigung zum Zuhoren ist, was
diese Menschen unterhélt und was sie dazu bringen kann, das zu tun, was
Sie ihnen vorschlagen.

Die Schwierigkeit dabei ist nicht in erster Linie das Reden selbst, son-
dern die Aufmerksamkeit seiner Zuhorer zu gewinnen und zu behalten.
Die Reaktionen eines grofleren Publikums sind oft gering. Als Sprecher
haben Sie oft nur eine schweigende Masse vor sich. Achten Sie darauf,
nicht auf dieses Schweigen zu reagieren und sich entmutigen zu lassen
und selbst immer leiser zu werden, sondern seien Sie sich bewusst, Sie
sind der Rufer und die anderen sollen das Echo sein. Wenn Sie deutlich
genug auf allen Ebenen rufen, wird die Wirkung nicht ausbleiben und
Ihre Zuhorer werden Thnen auf allen Ebenen die entsprechende Resonanz
entgegenbringen.
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Mehr als bei Gesprachen mit einzelnen Personen ist fiir die sinnvolle
Vorbereitung einer Rede die richtige Einschidtzung von Vorwissen, Be-
diirfnissen und Motiven einer Gruppe wichtig. Dazu konnen Ihnen Vor-
gesprache mit jemandem, der die Gruppe kennt oder mit mehreren aus
der Zuhorergruppe hilfreich sein.

Fiir das Sprechen vor groen Gruppen gelten zusitzlich folgende Grund-
sitze:

Je grofer die Menge der Zuhorer ist, desto langsamer sollten Sie spre-
chen.

Je mehr Zuhorer anwesend sind, desto kiirzer sollten Thre Sitze sein.
Je grofer eine Gruppe ist, desto dringender sind ldngere Pausen zwi-
schen den Séitzen.

Spitzen Sie Ihre Aussagen auf klare Pointen hin zu.

Geben Sie Thren Zuhorern zwischendurch Gelegenheiten, zu lachen
und/oder Zustimmung zu signalisieren (Applaus).

Zum Einstieg sollten Sie Sdtze wihlen, denen eine allgemeine Zu-
stimmung sicher ist.

Problematische Aussagen und Behauptungen, bei denen Widerstand
zu befiirchten ist, sollten Sie als Fragen stellen.

Nummerieren Sie Aussagefolgen (hochstens bis fiinf) und erleichtern
Sie Thren Zuhorern durch klare Strukturierung die Orientierung.
Schaffen Sie Klarheit, indem Sie Gegenséitze, Polarisierungen und
Alternativen deutlich herausarbeiten.

Je groBer eine Gruppe ist (selbst wenn sie aus lauter Fachleuten be-
steht), desto mehr sollten Sie sich bemiihen, komplizierte und kom-
plexe Verhalte vereinfacht darzustellen.

Die dialogische Form

Jemand, der im besten Sinn als glaubwiirdig akzeptiert wird, muss nicht
automatisch ein guter Sprecher sein. Er konnte bei der inhaltlichen Ver-
mittlung seiner Botschaft unklar bleiben und das Ziel seines Uberzeu-
gungsversuchs verfehlen. Selbst wenn Zuhorer glauben, dass ein Spre-
cher von dem {iiberzeugt ist, was er sagt, bedeutet das nicht zwangsweise,
dass sie selbst nachher auch davon iiberzeugt sind. Vielleicht ist ndmlich
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die Frage: ,,Was geht uns das an?* nicht gestellt oder zufriedenstellend
beantwortet worden. Um das zu leisten, miissen Sie Ihre Botschaft in
einen Zusammenhang mit den Interessen und Gefiihlen Threr Zuhorern
bringen und ihnen klar machen, dass sie betroffen sind.

Viele Sprecher bemiihen sich primér darum, Zuhorer durch ihre Rede-
leistung zu beeindrucken. Der Applaus gilt dann nachher der Rhetorik,
aber nicht der Botschaft. Wenn Zuhorer nach einer Rede sagen: ,,Das war
rhetorisch brillant!“, haben Sie Thr Ziel noch nicht erreicht. Dazu miiss-
ten Thre Zuhorer sagen: ,,Ja, da hat er/sie Recht, das machen wir jetzt!*.

Sie miissen also Ihr Anliegen in den Erfahrungs- und Verstehenshorizont
Ihrer Zuhorer iibersetzen. Das kann deren Muttersprache sein, kann aber
fiir ein Fachthema auch bedeuten, es aus einer ,,fachlichen® in eine ,,lai-
enverstidndliche® Sprache zu {ibersetzen, ,,Sachliches® ,,psychologisch*
geschickt zu vermitteln oder ,,Abstraktes® in eine ,,konkrete” und ,,per-
sonenzentrierte* Mitteilungsform umzuformen.

Uberzeugt haben Sie Thre Zuhérer:

wenn sie verstanden haben, was Sie sagen wollen,

wenn sie Thnen glauben, dass Sie selbst von der Richtigkeit und Be-
deutsamkeit Threr Aussagen iiberzeugt ist,

wenn sie spiiren, dass es um ihre Interessen und Bediirfnisse geht und
wenn sie erkennen, dass Sie ihnen eine niitzliche Idee anbieten.

Um das zu erreichen, miissen Sie sich als Sprecher vorab iiber die Moti-
ve, Bediirfnisse und Interessen Threr Zuhorer klar werden und sich iiber-
legen, wie Sie das, was Sie ihnen anzubieten haben, damit verkniipfen.

Da monologische Sprechformen (Reden, Vortrage, Referate, Prasentatio-
nen) und erst recht fertig vorformulierte und abgelesene geistige Ergiisse
haufig steif und unkommunikativ wirken, ist es umso wichtiger, dass Sie
Ihren Zuhorern aktiv einen lebendigen Bezug zu dem, was Sie ihnen
sagen, herstellen.

Was interessiert es Thre Zuhorer schon, dass Sie eine tolle Reise auf die
Bahamas gemacht haben!? Selbst wenn Sie noch so anschaulich davon
berichten, werden Sie erleben, dass Sie auf Desinteresse und miides
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Gihnen stoBlen. Es gibt einen einfachen Trick, das zu vermeiden: Spre-
chen Sie nicht iiber sich und Ihren Urlaub, sondern dariiber, wohin es
sich fiir Ihre Zuhorer lohnen kénnte, einmal eine besonders exotisch-
schone Reise zu machen. Die Einleitung zu einer Rede konnte dann lau-
ten:

,, Wenn Sie sich noch nicht entschieden haben, wo Sie das ndichste
Mal einen ganz auflergewdhnlichen Urlaub machen kénnen, und da-
bei folgende Anspriiche stellen ... oder sich Folgendes wiinschen und
ertrdumen ..., dann kann ich Ihnen dafiir einen Tipp geben ...

Und dann kann Ihr Reisebericht folgen. Er sollte moglichst so formuliert
sein, dass Ihre Zuhorer sich selbst als Reisende und Handelnde sehen.
Muten Sie Thren Zuhorern nicht zu, sich Sie in Badehose am Strand vor-
zustellen, sondern setzen Sie sie selbst an den Strand oder in ein Boot.

Nicht: ,,Ich bin dort Motorboot gefahren®, sondern: ,,und wenn Sie
wollen, konnen Sie sich da auch ein Motorboot mieten“.

Mit einer solchen Ansprache wecken Sie die Emotionen lhrer Zuhorer
und lassen einen Film in deren Kopf ablaufen. Mit dieser ,,Sie-Form*
koénnen Sie eine Briicke zu Thren Zuhorern bauen und Ihre Botschaften,
etwa den Verkauf einer Reiseversicherung, relativ leicht transportieren.

In diesem Sinn kénnen Sie eine monologische Situation leicht dialogisch
gestalten. Sprechen Sie direkt von Mensch zu Mensch und geben Sie
Antworten auf mogliche Fragen oder bieten Losungen fiir deren poten-
zielle Probleme an.

Technisch ausgedriickt sollten Sie von Beginn Ihres Sprechens an Sétze
iberwiegend in ,,Sie-Form* auf Thre Zuho6rer hin ausrichten:

,,Die meisten von Ihnen werden vermutlich ...
,,Wenn Sie sich einmal vorstellen, ...«

,,Um eine Antwort darauf zu finden, miissen Sie ...«
»Wenn Sie dann noch beriicksichtigen ...

,»Wenn Sie mich nun fragen ...
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Erst wenn durch diese ,,Sie-Form™ die thematisierte Frage als Problem
der Zuhorer etabliert ist, konnen Sie sich als Sprecher gegebenenfalls
noch zusitzlich in der ,,Ich-Form* einbringen und Ihren Aussagen damit
mehr Nachdruck verleihen:

»Ich halte es fur wichtig, dass Sie ...
,,Wenn Sie das nun wollen, dann meine ich ...
»lch warne Sie allerdings davor, dass Sie ...

Insgesamt sollten Sie die Ich-Form im Verhiltnis zur Sie-Form allerdings
sparsam einsetzen. Thre Adressaten miissen deutlich im Vordergrund
stehen.

An dieser Stelle sei ausdriicklich davor gewarnt, zu héufig in der Wir-
Form zu sprechen. Damit wird oft eine Gemeinsamkeit suggeriert, die,
selbst wenn sie faktisch bestehen sollte, emotional noch nicht empfunden
wird. Die psychologische Leistung einer Rede kann genau darin beste-
hen, dieses ,,Wir-Gefiihl“ herzustellen. Das gelingt am besten, wenn Sie
als Sprecher die Teilnehmer in der ,,Sie-Form* individuell anreden, sich
zusitzlich als Person in der ,Ich-Form* mit einbringen und dann zum
Schluss der Rede aus der Polaritit von ,,Sie” und ,,Ich ein ,,Wir* erzeu-
gen:

., Wenn also jeder von Ihnen darin mit mir iibereinstimmt, dass ...,
dann konnen wir gemeinsam ... *

Das ,,Wir“ wird so als Ausdruck eines durch die Rede intensivierten
Gruppengefiihls. Es wird erst im letzten Teil einer Rede richtig platziert
sein:

Sie + Ich = Wir
Als GrundmafBstab mag fiir eine Rede gelten:

Verwenden Sie zu 80 Prozent , Sie*, zu 15 Prozent , Ich“ und nur zu
5 Prozent ,, Wir“.
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Der Sprecher als Problemléser der Zuhorer

Sie sollten niemals eine Rede tiber ein Thema halten. Mit der Fixierung
auf ein ,,Thema“ beschrinken Sie die Kommunikation auf die Sachebene
und ignorieren die Ebenen der Beziechung und der Motivation. Bauen Sie
lieber zuerst Briicken auf der Beziehungsebene und verwenden Sie die
Motive beider Seiten als Fundament und Anlass einer Rede. Sprechen
Sie dann tiber Probleme, die Ihre Zuhorer vielleicht haben oder auf jeden
Fall irgendwann einmal haben konnten, und verkaufen Ihr Produkt oder
Ihre Idee als bestmogliche Losung dafiir. Was vorher ein ,,Thema® zu
sein schien, wird dann zu einem Spannungsbogen zwischen Problem und
Losung. Damit wird auch klar, warum Thnen jemand zuhéoren sollte: weil
er sich einen personlichen Gewinn und Nutzen davon versprechen kann.
»Notwendig“ wird Ihr Sprechen, wenn Sie eine ,,Not wenden* helfen.

Wie Sie Ihre Zuhdrer gewinnen

Bedienen Sie die Interessen und Motive lhrer Zuhoérer

Da Menschen eigene Bewegungsfihigkeit besitzen, sollten Sie beim
Reden versuchen, Thre Zuhorer zu veranlassen, sich aus eigener Kraft in
die Richtung zu bewegen, die Sie vorschlagen. Sie sollten dafiir an die
vorhandene Bewegungsenergie lThrer Zuhorer, und das heiflit an deren
Motivation, ankniipfen.

Grundmotive, die sich bei allen Menschen finden und die Sie im Allge-
meinen ansprechen und auslésen konnen, sind:

die Erfillung der physischen Grundbediirfnisse wie Essen, Trinken,
Schlafen, Atmen, Sexualitit,

die Erfiillung psychischer Grundbediirfnisse wie Zuwendung, Aner-
kennung, Selbstverwirklichung, Sicherheit, Geborgenheit, Gliick.
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Umgekehrt kann man Menschen durch die Angst, diese Bediirfnisse
nicht erflillt zu bekommen, ebenfalls veranlassen, sich zu bewegen. Da-
her ist es fiir Sie als Sprecher wichtig, Ihren Zuhérern angepasst an Thr
Redeziel Folgendes klarzumachen:

Ein Grundbediirfnis ist nicht zureichend erfiillt, bzw. seine Erfiillung
ist auf irgendeine Art und Weise bedroht oder eine groBere Befriedi-
gung als bisher wire erreichbar.

Die Zuhorer miissen zu ihrem eigenen Schutz oder Nutzen etwas un-
ternehmen.

Sie kennen eine Losung, die geeignet ist, das aufgezeigte Bediirfnis-
problem zu 16sen.

Der vierte Schritt besteht dann darin, Thren Zuhorern klarzumachen,
dass sie zur Losung des Problems den aufgezeigten Losungsweg
selbst gehen miissen.

Grundsitzlich ist es ausreichend, an ein einziges Grundbediirfnis anzu-
kniipfen. Der aufgezeigte Weg gilt nicht nur fiir flammende Volksreden,
sondern genauso fiir Fachvortrige, wenngleich man solche Vortrage
selten hort. Gerade Fachleute versdumen es wegen ihrer eigenen Faszina-
tion an einem Thema hiufig, ihren Zuhorern klarzumachen, was die mit
den vermittelten Informationen anfangen sollen.

Eine Rede im gezeigten Sinn konnte folgende Grundformen haben:

Wenn Sie folgendes Problem haben, ...
sollten Sie aus folgenden Griinden ...
folgende Losungsmoglichkeiten bedenken und vollziehen ...

oder:

Wenn Sie vermeiden wollen, das folgende Problem zu bekommen, ...
dann miissen Sie Folgendes wissen ...

Und wenn Sie als Konsequenz daraus umsetzen, ...

werden Sie folgende Losung ... erreichen.

Viele Fachvortridge beschranken sich auf den Wissen vermittelnden Teil
und unterlassen die Ankniipfung an die Motive der Zuhorer. Darin liegt
aber lhre besondere Chance.
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Erarbeiten Sie sich Vertrauen und Sympathie

Da die meisten Menschen sich vor allem fiir sich selbst interessieren und
in ihren eigenen Gedanken- und Vorstellungswelten, Erwartungen, Sor-
gen und Angsten leben, bevorzugen sie es, dariiber zu sprechen und et-
was dariiber zu horen. Vertrauen und Sympathie empfinden sie entspre-
chend vor allem gegeniiber Menschen, die sich ihren Interessen zuwen-
den. Auf die Vorschldge solcher Menschen/Sprecher werden sie sich am
ehesten einlassen. So gewinnt das bisher Gesagte in diesem Sinn noch
ein zusitzliches Gewicht. In Threr Vorbereitung sollten Sie sich deshalb
immer ganz zu Beginn fragen, was lhre Zuhorer beschéftigen mag und
wie Sie ihnen klarmachen konnen, das selbst etwas, das zur Zeit nicht
akut ist, sie doch jederzeit betreffen konnte.

Uber Glaubwiirdigkeit wurde schon gesprochen. Sie hingt mit der Iden-
tifikation eines Sprechers mit seinen Inhalten und den daraus folgenden
korpersprachlichen Ausdrucksweisen zusammen. Sie trdgt in dem Maf
zu einer sympathischen Wirkung bei, wie Sie sie beim Sprechen zum
Ausdruck bringen konnen. Thr Engagement fiir Ihre Zuhorer und deren
Probleme, die Wertschidtzung, die Sie dabei ausdriicken, ldsst Sie als
sympathisch und vertrauenswiirdig erscheinen.

Hinzu kommt Thre duBere Erscheinung. Auch sie pragt Ihre Wirkung mit.
Deshalb ein Wort zur Kleidung. Grundsétzlich empfiehlt es sich, sich so
zu kleiden, dass Sie bei IThren Zuhdrern nicht von vornherein auf Ableh-
nung oder Befremden stoBen. Sie sollten also gewisse Konventionen
beachten. Dabei ist es fiir den Einstieg erleichternd, wenn Sie eher etwas
unter dem Durchschnitt Threr Zuhorer gekleidet sind, tendenziell eher
unauffillig und der Konvention entsprechend. Sie erregen dann weder
Widerstand noch wecken Sie tiberhohte Erwartungen. Auf dieser Basis
konnen Sie dann leicht Erwartungen tibertreffen und sich steigern. Eine
gewisse Originalitdt im Detail ist durchaus vertretbar, aber Sie sollten
nicht versuchen, Thre Zuhorer durch Thre Kleidung zu beeindrucken, das
sollten Thre Worte bewirken.
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Fiir Manner noch folgender Zusatz: Gemil3 der klassischen Konvention
spricht man mit geschlossenem Jackett. Psychologisch driickt es aber
eine Zuwendung und Offnung gegeniiber Ihren Zuhorern aus, wenn Sie
(mindestens im Verlauf des Sprechens) Ihr Jackett 6ffnen. Sie konnen
sich dann auch mit Ihrer Gestik freier bewegen. Auf keinen Fall sollten
Sie aber Ihr Jackett vor den Augen lhrer Zuhorer zuknopfen und sich
damit gewissermaBlen symbolisch verschlieen und als zugeknopft pra-
sentieren.

Bieten Sie lhren Zuhérern Identifikationsmoglichkeiten

Menschen identifizieren sich mit vielem, vor allem mit sich selbst und
ihresgleichen. Sofern Sie also wollen, dass Thre Zuhorer sich mit Thnen
identifizieren, sollten Sie sich zunichst nicht als wesentlich anders, darii-
berstehend oder unterlegen, zeigen. Das bedeutet fiir Ihre rhetorischen
Auftritt, es ist meist eher nachteilig, als blendender und brillanter Rheto-
riker zu erscheinen. So fithlen sich Thre Zuhorer nicht auf Augenhdhe
und konnten gegeniiber einer iiberlegenen Person Ressentiments entwi-
ckeln und eine negative Distanz empfinden.

Beginnen Sie also eher im Plauderton. Das sollte dann nicht das dauer-
hafte Niveau Ihres Sprechens sein. Auf dieser Basis konnen Sie sich aber
wirkungsvoll steigern und sich Thren Zuhorern als engagiert und aus-
drucksstark préasentieren. Auch hier sollten Sie beachten, dass Sie Thre
Leistung nur soweit steigern, dass die Verbindung zwischen Thnen und
Thren Zuhorern nicht abreifit. Das konnte dann passieren, wenn diese
empfinden: ,,Der Sprecher ist so viel besser als normale Sterbliche, dass
fiir uns unerreichbar und fern ist.*

Wenn bei einer Umfrage vor einer Wahl der Kandidat hohe Werte bei der
Frage erhélt: ,,Wiirden Sie von diesem Menschen einen Gebrauchtwagen
kaufen®, dann ist das eine Anerkennung seiner Volksnihe und Ahnlich-
keit.

Weitere Identifikationsmoglichkeiten bieten Sie, wenn Sie bei Bekann-
tem beginnen und Thre Gedanken von dort zu Unbekanntem entwickeln.
Das geschieht, wenn Sie auf etwas Vertrautes eine Lupe oder ein Mikro-
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skop richten, oder Metaphern benutzen. Sie wirken deshalb so stark, weil
sie etwas Einfaches und Vertrautes mit Unbekanntem und Komplexem
analog verbinden.

Durch die Sie-Form konnen Sie ohnehin mit allgemeinen Aussagen sehr
konkrete Bilder im Kopf anderer Menschen auslosen und dann Regie in
den Filmen in den Kopfen dieser Menschen fiihren:

,Wenn Sie sich einmal den schénsten Garten vorstellen, den Sie sich
ausmalen kénnen, und sich darin mit Inrem Lieblingstier umherbewe-
gen, werden Sie sich vermutlich sehr wohl dort fiihlen.*

Diese Worte konnen dann im Kopf des einen Zuhorers einen Film ablau-
fen lassen, in dem er sich mit seinem Terrier in einem Rosengarten spa-
zierengehen sieht, wihrend ein anderer Zuhorer sich mit seiner Katze auf
der Schaukel in einer von Fliederbiischen umrahmten Wiese sieht. Der
beabsichtigte Effekt, dass sich beide Zuhorer wohlfiihlen, ist damit er-
reicht. Wenn Sie nun diese Idyllen als durch eine Klimakatastrophe be-
droht schildern, sieht der eine seine Rosen und der andere seinen Flieder
welken.

Gewinnen Sie Aufmerksamkeit von Anfang an

Schaffen Sie einen Zustimmungs-Trichter

Psychologisch sollten Sie Thre Zuhorer so ansprechen, dass sie sich mog-
lichst jederzeit gemeint fithlen und jederzeit zustimmend nicken kdnnen.
Spéter konnen Sie diese Zustimmung dann leicht auf weitere Aussagen
und Schlussfolgerungen tibertragen.

Das wird Thnen am besten gelingen, wenn Sie Thre Zuhorer auf ein Prob-
lem aufmerksam machen, das jeder von ihnen vermutlich hat oder min-
destens irgendwann einmal haben konnte. Es ist naheliegend, dass tiber
die Brisanz einer Fragestellung leichter Einstimmigkeit zu erzielen ist als
iiber eine bestimmte Losung dafiir.
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Einen psychologischen ,, Zustimmungs-Trichter konnen Sie erzeugen,
indem Sie Thre Zuh6rer von Aussagen, denen sie leicht zustimmen koén-
nen, Schritt fiir Schritt zu Einsichten fithren, denen sie spontan vielleicht
nicht zugestimmt hétten.

Um sicher zu gehen, dass wirklich alle jederzeit zustimmen koénnen,
sollten Sie zu Beginn Formulierungen wie die Folgenden verwenden:

,, Die meisten von Ihnen werden vermutlich ... (zum Beispiel: ein Auto)
haben ...~

‘

, Falls Sie einmal in die Situation kommen sollten, dass ...*

¢

., Wenn Sie sich vorstellen, Sie hditten ... "

Selbst diejenigen, die kein Auto haben, miissen dann trotzdem zustim-
men, dass die meisten Anwesenden vermutlich eines haben. Solche For-
mulierungen helfen Thnen, Widerstinde zu vermeiden, die bei Formulie-
rungen wie: ,,Sie alle haben sicher ein Auto® leicht auftreten konnen.
Jeder konnte dann einfach laut: ,,Nein* oder: ,,Ich nicht” sagen und hétte
die Lacher auf seiner Seite.

Unbedingt vermeiden sollten Sie es, Ihre Zuhorer direkt zu Beginn einer
Rede mit Threr These oder Forderung zu konfrontieren und sie dann erst
im Folgenden zu begriinden. Sie gében Ihren Zuhorern damit Gelegen-
heit, schon jetzt all ihre Vorurteile, Einwénde und Gegenargumente zu
aktivieren, noch ehe Sie Ihre Argumente gehort haben. Das Risiko steigt
damit, dass Thnen vermeidbarer Widerstand entgegengebracht wird. Die
Aufmerksamkeit Threr Zuhorer flir spiter hinzugefiigte Begriindungen
und entsprechend deren Wirkung wird jedenfalls so erheblich gemindert,
dass Sie damit nicht mehr viel Meinungsénderung erreichen werden.

Verwenden Sie stattdessen die bereits gezeigte argumentative Reihenfol-
ge vom Problem zur Losung. Dann ist Widerstand kaum noch mdoglich.
Das, worauf Sie hinaus wollen und worauf es IThnen ankommt, bleibt
dabei bis zuletzt unbekannt und ergibt sich erst zum Schluss als Ergebnis
eines sinnvollen Gedankengangs.
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Da Menschen sowohl fiir ein Problem, mit dem sie sich identifizieren,
gern eine Losung haben wollen als auch neugierig darauf sind, worauf
Sie eigentlich hinaus wollen, sichert IThnen diese ,,Offenheit der Losung*
die Neugier und Aufmerksambkeit Ihrer Zuhorer bis zum Schluss.

Heben Sie Ihre Botschaft hervor
Haufig werden Reden mit Formulierungen eingeleitet wie:

,, Wie mein Vorredner bereits sagte ...

I

,,Ich mochte ebenfalls etwas zu der Frage sagen, ...

I

,» Wie Sie den Medien ja bereits alle entnommen haben werden, ...

All das fiihrt dazu, dass Sie auf jemand anderen als Autoritét in dieser
Frage hinweisen und sich und Ihren Beitrag an bereits Bekanntes anleh-
nen. Das hebt IThre Botschaft weder heraus noch reizt es Ihre Zuhorer zur
Neugier und Aufmerksamkeit. Wenn Sie sich selbst und Thre Worte fiir
unbedeutend erkldren, brauchen Sie sich nicht zu wundern, wenn Thre
Zuhorer abschalten. Geben Sie lieber ein bisschen mehr Gas und heben
Sie Thre Botschaft klar heraus. Vielfach kénnen Sie die Aufmerksamkeit
mit diesen oder dhnlichen Formulierungen erfolgreich auf sich ziehen:

,» Was mein Vorredner Ihnen nicht gesagt hat, ist ... “

., Es ist mir ein grofies Anliegen, Ihnen etwas Wichtiges zur Frage ...
zu sagen:

,, Was Sie den Medien nicht entnehmen konnten, ist, ... "

Manche Sprecher tasten sich auch erst umstidndlich an ihr Thema heran
und beginnen ihre Ausfiihrungen bei ,,Adam und Eva“ oder vor der Er-
findung des Internets. Solche Zumutungen an die Geduld Threr Zuho6rer
konnen Sie sich eigentlich sparen. Wecken Sie lieber die Lust und das
Interesse Threr Zuhorer, indem Sie das Besondere und Einzigartige Thres
Beitrags herausstellen.
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Starten Sie daher immer direkt und ohne Floskeln; sprechen Sie die Zu-
horer und/oder Thr Thema klar an. Wenn Sie Thre Zuhorer schon mit Ih-
ren ersten Worten wecken und abholen, haben Sie eine gute Chance, dass
sie in Bewegung bleiben und Thnen folgen. Statt mit:

‘

., Meine Damen und Herren ...~
starten Sie vielleicht lieber mit:

., Wussten Sie eigentlich, dass die meisten Menschen auf dieser Welt
an Herzversagen sterben? Und wissen Sie, wie Sie das fiir sich per-
sonlich leicht vermeiden konnten? *

Wenn Sie mit solchen Sitzen beginnen, treten Sie sofort mit Thren Zuho-
rern in Beziehung und Interaktion. Kleine positive ,,Schocks® zu Beginn
sind besonders dann sinnvoll, wenn Thr Publikum schon durch langweili-
ge Vorredner ermiidet ist.

Unterlassen Sie auch Entschuldigungen oder Hinweise auf Themen, tiber
die Sie nicht sprechen werden. Beschrianken Sie sich auf das, was Sie
vorbereitet haben, steigen Sie direkt ein und erkldren Sie das, was Sie
sagen, zur wichtigsten Aussage.

Wie Sie Ihrem Sprechen Klarheit verleihen

Gliederung und Struktur

Das Skelett einer Rede ist ihre Gliederung. Sie trdgt das restliche Gewe-
be und hat die Aufgabe, Ihrem Sprechen mittels logischer Struktur Klar-
heit zu verschaffen. Wenn Sie klar gliedern, kénnen einerseits Ihre Zuho-
rer Thren Gedankengéngen besser folgen, andererseits versetzt Sie das als
Sprecher auch in die Lage, Ihre Gedanken und Argumente in einem sinn-
vollen und folgerichtigen Zusammenhang zu {iberblicken. Mit einer gu-
ten Gliederung konnen Sie erreichen, dass der ,,rote Faden® Ihres Gedan-
kengangs von der Einleitung bis zum Schluss klar ersichtlich ist.
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Selbst wenn Sie eine Rede inhaltlich logisch aufbauen, kann es vorkom-
men, dass Thre Zuhorer den Zusammenhang und die Beziehung der ein-
zelnen Punkte zueinander nicht erkennen. Sie wirken vielleicht wie ein
unzusammenhéngendes Sammelsurium von vielen Gedanken und Ideen.
Haufig liegt das daran, dass die inhaltliche Struktur duBerlich nicht for-
mal zum Ausdruck kommt.

Erst wenn Thren Zuhorern der Gesamtzusammenhang klar wird, konnen
sie eine Rede als geschlossene Einheit empfinden und auch die zum
Schluss daraus gezogenen Schliisse mit vollziehen.

Wie sollten Sie entsprechend die Struktur einer Rede entwickeln?

Erstens sollten Sie jede Rede mit allgemein anerkannten Aussagen be-
ginnen und sie bis zum Schluss hin stetig zuspitzen. Dazu sollten Sie ein
Problem lhrer Zuhorer als Redeanlass nehmen und Ihre Rede davon
ausgehend entwickeln. Wenn Sie dann im Hauptteil verschiedene Lo-
sungsmoglichkeiten ausbreiten, konnen Sie Ihren Gedankengang schliel3-
lich nach Darlegung mindestens eines Entscheidungsgrundes zu einer
Losung bzw. einer Handlungsempfehlung als Schluss hin fiihren.

Zweitens sollten Sie beachten, dass die meisten Menschen geméif den
Erkenntnissen der Wahrnehmungspsychologie nur drei aufeinanderfol-
gende Gedankenschritte tiberschauen kénnen. Mehr Schritte tiberfordern
den durchschnittlichen Zuhérer und fithren dazu, dass er die Ubersicht
verliert. Daraus ergibt sich, dass eine Rede, nimmt man Einleitung und
Schluss hinzu, idealerweise aus fiinf Gliederungspunkten bestehen sollte.
Das stimmt {iberein mit den Empfehlungen der klassischen Rhetorik.

Drittens: Je nach Lange einer Rede konnen Sie jeden dieser fiinf Haupt-
punkte wiederum in fiinf Gedankenschritte untergliedern.

Um Klarheit fiir Zuhorer zu schaffen, bieten manche Sprecher ihren Zu-
horern eine ausfithrliche Gliederung an. Vielfach sind diese aber soweit
untergliedert, dass man sie als zergliedert bezeichnen muss. Eine solche
Art zu gliedern verwirrt und fiihrt zur Desorientierung. Zur personlichen
Erarbeitung eines neuen Themas mag das ,,Zergliedern” durchaus niitz-
lich sein, aber nicht, um Inhalte kommunikativ zu vermitteln.



92 sprachliche Mittel des Uberzeugens

Der Unterschied zwischen Gliederung und Struktur 138t sich so be-
schreiben:

Jede Struktur ist gegliedert ist,
aber nicht jede Gliederung hat eine Struktur.

Kennzeichen einer guten Struktur ist das ausgewogene Verhéltnis zwi-
schen Teil und Ganzem.

Das einzelne Element darf nicht unter zig anderen seine Individualitét
verlieren und untergehen, sondern muss eine deutlich erkennbare Funkti-
on fiir den Gesamtzusammenhang haben. Das optimale Verhéltnis zwi-
schen Teil und Ganzem wird, wie schon erwidhnt, bei fiinf Elementen
erreicht, die in klar definierten und logisch stringenten Beziigen zueinan-
der stehen miissen.

Bei einer Rede sollten das fiinf Gedankenschritte von etwa gleichem
Umfang sein. Innerhalb jedes Gedankenschrittes kann dann eine weitere
Unterstrukturierung nach der Maflgabe von je fiinf Unterelementen vor-
genommen werden. So ergibt sich als Alternative:

fiinf Schritte oder: fiinf mal fiinf Schritte.

Damit eine solche Struktur nicht ,rein geistig® bleibt, gehort zum wirk-
samen Sprechen zweierlei hinzu:

,.Sinnbldcke* sollten durch Pausen als ,,Gerduschbldcke® voneinander
getrennt werden. Entsprechend gehoren zwischen die fiinf Hauptge-
dankenschritte langere Pausen. Falls diese Hauptgedankenschritte un-
terstrukturiert sein sollten, muss diese Unterstruktur gleichfalls durch
Pausen verdeutlicht werden.

Der Zusammenhang der einzelnen Gedankenschritte und ihr Bezug
zueinander kann mit speziellen Strukturworten gekennzeichnet wer-
den. Das kann beispielsweise so aussehen:

— Das Problem ist ... dazu drei Aspekte: erstens ... zweitens ... drittens ...

— Allgemein gilt ... das bedeutet fiir diesen Fall ... daraus ergibt sich
... deshalb ... darum ...

— Die Frage ist ... einerseits ... andererseits ... wenn Sie hinzunehmen
... dann ergibt sich daraus ...
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Gerade im letzten Fall konnen alternativ auch Worte verwendet wer-
den wie:

— Erstens ..., zweitens ..., drittens ...;

— die einen sagen ..., die anderen sagen ...;

— Die Befiirworter sagen ..., die Gegner sagen ...
— Einerseits ..., andererseits ...,

— entweder ... oder ...,

— sowohl ... als auch ...,

— deshalb;

— daraus folgt, etc.

Wichtig ist, dass die Zuhorer jeden neuen Gedankenschritt zu Beginn
sofort in den Gesamtzusammenhang einordnen konnen.

Es lassen sich fiinf sinnvolle mogliche Gliederungsstrukturen fiir den
Hauptteil unterscheiden:

1. Die Kette

Die erste Gliederungsstruktur kann als ,,Kette* bezeichnet werden. Der
Gedankengang ist hier deduktiv aufgebaut: Nach der Schilderung des
Problems wird aus einem Argument ein weiteres abgeleitet, aus dem
wieder ein Argument abgeleitet wird, aus dem dann die Losung als
Schlussfolgerung gezogen wird. Die Grafik veranschaulicht das:

© O O o O
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Beispiel:
1) Was ist vom ,Rauchen am Arbeitsplatz® zu halten?

3) Das bedeutet, er flihrt seinem Kérper Gifte zu.

(1)
(2) Jeder der raucht, nimmt Nikotin und Kondensat auf.
3)
(4)

Diese Gifte fihren zu einer erhéhten Krankheitswahrscheinlich-
keit.

(5) Um solche Krankheiten zu vermeiden, soll Rauchen am Arbeits-
platz unterlassen werden.

Eine Variante davon ist:

Problemstellung
Situation in der Vergangenheit
Gegenwirtige Lage

Ziele fiir die Zukunft

©c O O O O

MafBnahmen

2. Die Sammlung

Die zweite Gliederungsstruktur kann als ,,Sammlung® bezeichnet wer-
den. Aus drei gleichwertigen Argumenten wird dann die Schlussfolge-
rung gezogen.
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Beispiel:
(1) Bei der Frage ,Kernenergie — ja oder nein?“ sollten Sie die fol-
genden drei Aspekte betrachten:

(2) 1. Kernenergie ist gefahrlich,

(3) 2. Die Entsorgung ist nicht gewahrleistet und belastet die Umwelt
und

(4) 3. Kernkraftwerke stellen brutale Eingriffe im Landschaftsbild dar.

(5) Aus allen drei Aspekten ergibt sich, dass die Kernenergie keine
Zukunftstechnologie sein kann.

3. Der dialektische Aufbau

Die dritte Gliederungsstruktur bietet einen dialektischen Aufbau an, der
seine Losung in einer Synthese findet. Zu einem Problem (Einleitung)
wird eine These formuliert (zweiter Schritt), der eine Gegenthese gegen-
iberstellt wird (dritter Schritt). Im vierten Schritt formulieren Sie dann
die Synthese, in der die Argumente beider Seiten berticksichtigt werden.
Daraus wird dann die Losung abgeleitet (Schluss).
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Beispiel:
Was ist vom Rauchen zu halten?

Einerseits ist Rauchen ein Genuss.

)
)
3) Andererseits macht Rauchen krank.
) Was ist zu tun? Einen gesunden Genuss finden!
)

Vorschlag: Statt zu Rauchen, lassen Sie sich lieber mit einer
schénen Massage verwdhnen.

4. Die Entscheidungsform

Die vierte Form unterscheidet sich vom ,,dialektischen Aufbau‘ dadurch,
dass hier nach der Darstellung von Pro und Contra im vierten Schritt ein
Entscheidungsargument fiir die These bzw. Gegenthese eingefiihrt wird.
Dadurch neigt sich die Waagschale klar zu einer Seite.

o
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Beispiel:

1) Was ist vom Rauchen zu halten?

(1)

(2) Einerseits macht Rauchen Spal.

(3) Andererseits kann Rauchen die Gesundheit schadigen.
(4)

4) Da die Gesundheit aber als Voraussetzung fir Spal® das héhere
Gut ist,

(5) sollten Sie ihr den Vorrang geben und besser nicht rauchen.

5. Die 25er-Struktur

Wenn Sie sich nun vorstellen, jeder der fiinf Gedankenschritte wiirde im
Vortrag eine Minute dauern, dann wére ein Statement beziehungsweise
eine Rede fiinf Minuten lang. Nun gibt es aber Probleme oder Anldsse,
die ausfiihrlichere Darlegungen brauchen. Da kann es vorkommen, dass
50 Minuten schnell herumgehen. Eine in fiinf Punkten strukturierte Rede
reicht da nicht aus, um Zuhorern das Gefiihl von Klarheit zu verschaffen.
Besser ist es dann, wenn Sie jeden der fiinf Gedankenschritte in sich
selbst weiter unterstrukturiert. Dafiir gelten dann die gleichen Prinzipien.
Die Malizahl ist die Fiinf. Damit die Proportion der fiinf Hauptpunkte
nicht aus dem Gleichgewicht geriit, ist es dann notwendig, jeden der fiinf
Hauptpunkte in fiinf Unterpunkte zu untergliedern. Damit ergibt sich die
Zahl 25.

Wenn Sie sich nun die Miihe vorstellen, sich an 25 Punkten zu orientie-
ren, wird klar, dass das nur gelingen kann, wenn sie in fiinf mal fiinf
Punkten strukturiert und grafisch dargestellt sind. Am besten zeichnen
Sie sich dafiir die Gesamtstruktur mit allen Haupt- und Unterpunkten auf
ein DIN-A4-Blatt und tragen auf jedem Punkt ein Stichwort ein. Wenn
Sie dann jedes Stichwort als Ausldser fiir zwei Minuten Redezeit neh-
men, konnen Sie leicht 50 Minuten gut strukturiert und fiir Thre Zuhorer
klar sprechen. Sie konnen dabei in den Unterpunkten die Formen nach
Bedarf variieren:
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o
o
o
o
[oNe)
o
Q0000

Ihr Schlusssatz

Alles, was Sie sagen, ist ein Mittel, um ein Ziel, Thre Redeziel, zu errei-
chen. Also sollten Sie Thr Konzept so anlegen, das Sie alles funktional
auf dieses Ziel ausrichten. Fragen Sie sich nicht: ,,Was konnte man alles
zum Thema sagen?* sondern: ,,Was ist notwendig, um meine Zuhorer zu
diesem Ziel, zu dieser Einsicht, zu dieser Entscheidung zu bringen?*

Bei Ihrer Vorbereitung sollten Sie deshalb nicht vom Thema ausgehen,
sondern sich zuerst {iberlegen, wohin Sie Thre Zuhorer bringen wollen.
Das ergibt dann das Ziel Ihrer Rede. Dieses Ziel sollte sich im Rahmen
des in Threr Rede angeleiteten Gedankengangs am Schluss als fiir alle
klar einsichtige Schlussfolgerung ergeben. Entsprechend klar und ein-
priagsam sollten Sie Thren letzten Satz formulieren. Dabei konnen Sie auf
folgende Aspekte achten:

Ihr Schlusssatz sollte die Intention Threr Rede, die argumentativ durch
die drei Schritte im Hauptteil vorbereitet ist, prizise ausdriicken.
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In Threm Schluss-Satz kénnen Sie alles, was Sie vorher gesagt haben,
in eine klare Handlungsaufforderung biindeln:

,, Und wenn Sie das wollen, sollten Sie das tun!*

Thr letzter Satz sollte die klare Antwort auf das zu Beginn formulierte
Problem sein. Achten Sie darauf, dass Thre Rede in diesem Sinn eine
in sich sinnvoll geschlossenen Einheit bildet.

Wiéhrend Sie sprechen kdnnen und sollten Sie bis zum Schluss hin die
Intensitdit und Dichte Thre Rede/Prisentation stetig steigern. Der
Schlusssatz sollte dann als Hohepunkt dem Schlussakkord einer musi-
kalischen Darbietung entsprechen.

Arten des Argumentationsaufbaus

Was ist Argumentation?

Der Begriff Argumentation leitet sich aus dem lateinischen Wort ,,argu-
mentatio” ab und bedeutet ,,Beweisfithrung“. Mit einem Argument wird
eine These gestiitzt oder eine Gegenthese widerlegt beziehungsweise
geschwicht. In der Regel spiegelt sich der Argumentationsaufbau in der
Gliederung einer Rede wider.

Die Reihenfolge in der Argumentation

Wihrend allerdings in einer mathematischen Beweisfiithrung meist zuerst
der zu beweisende Satz mitgeteilt wird und dann der Beweis dazu entwi-
ckelt wird, gilt in der rhetorischen Kommunikation die umgekehrte Rei-
henfolge:

Erst die Zuhorer da abholen, wo sie sich gerade befinden und sie dann
mit Argumenten Schritt fiir Schritt zu der angestrebten Einsicht (ar-
gumentationslogisch ist das die These) hinfiihren.

Verwenden Sie eine umgekehrte Reihenfolge, haben Thre Argumente nur
noch den psychologischen Wert einer Rechtfertigungen Ihrer Meinung.

Dieses Prinzip gilt fiir den Gesamtzusammenhang ebenso wie fiir jeden
einzelnen kleinen Gedankenschritt: Bei der Vorstellung der ,,Fiinf-
Punkte-Struktur wurden jeweils im Hauptteil drei Argumente verwen-
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det, die dann im flinften Punkt zur These als Losung fiihrten. Wenn Sie
nun die einzelnen Argumente ldnger ausfithren wollen, miissen Sie dar-
auf achten, auch dabei die richtige argumentationslogische Reihenfolge
zu wahren. Das Ziel ist dann, die Argumente nicht mehr nur zu behaup-
ten, sondern selbst wieder argumentativ zu begriinden und abzuleiten:

Sagen Sie dann also nicht: , Kernkraftwerke sind gefidhrlich, weil ...%,
sondern: ,,Wenn Sie sich erinnern, dass in einem Kernkraftwerk eine
Kernschmelze passieren kann wie damals in Tschernobyl, dann wer-
den Sie einrdumen miissen, dass Kernkraftwerke geféhrlich sind.*

Verkniipfung von Argumenten

Argumente konnen miteinander verkniipft werden. Dabei wird jeder
nichste Schritt jeweils als logische Konsequenz aus dem vorherigen
gezogen:

Wenn Sie sich nun tiberlegen, ob Sie so ein gefihrliches Kraftwerk in
Ihrer Nihe haben mochten, dann werden Sie das vermutlich eher nicht
wollen.

Und nah kann ja, wie die radioaktiven Wolken, die von Tschernobyl
tiber ganz Europa gezogen sind, gezeigt haben, auch ein Abstand von
3000 Kilometern sein.

Wenn Sie aber einen solchen Mindestabstand von 3000 Kilometern
wiinschen miissen, so kénnen Sie als Deutscher oder Schweizer kein
Kernkraftwerk in ihrem eigenen und einem der benachbarten Lénder
haben wollen.

Wenn Sie das verhindern wollen, sollten Sie sich entsprechend poli-
tisch aktiv engagieren.

Verschiedene Argumentationsformen

Nun gibt es eine Menge verschiedener Argumentationsformen. Vier be-
sonders wichtige davon sollen nun im Folgenden vorgestellt werden.

Induktive Argumentation

Beim Induktionsschluss wird aus einzelnen Tatbestinden auf eine allge-
meingiiltige These geschlossen. Die induktive Argumentation wird zum
Beispiel in den Naturwissenschaften angewandt. Viele Einzelbeobach-
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tungen fithren durch Induktion zur Formulierung von Hypothesen und
den sogenannten Naturgesetzen.

Die meisten unserer Meinungen werden im Alltag induktiv geschlossen.
Sie stiitzen sich jedoch, im Gegensatz zu den Naturwissenschaften, in der
Regel nur auf wenige beobachtete Tatbestinde. Dies erkldrt, warum
Menschen tiber ein und denselben Tatbestand so verschiedener Meinung
sein konnen und weshalb Vorurteile so verbreitet sind. Ein Beispiel mag
Ihnen das verdeutlichen:

Frau S. erwartet ein Kind von ihrem Freund. Dieser verldsst sie ein
paar Wochen spditer. Daraus schliefit Frau S., dass man keinem Mann
vertrauen darf.

Induktionsschliisse sollten auf einer statistisch repridsentativen Zahl von
Einzelbeobachtungen aufgebaut werden. Sie fithren nie zu logisch zwin-
genden Schlussfolgerungen, wirken kommunikationspsychologisch aber
hiufig stark iiberzeugend. Ein Gegenbeispiel kann einen induktiven
Schluss widerlegen.

Deduktive Argumentation

Beim syllogistischen Deduktionsschluss wird aus zwei als wahr aner-
kannten Sétzen (Pramissen) durch die Anwendung des ersten (Prinzi-
piensatz) auf den zweiten (Faktensatz) ein Schluss (Conclusio) gezogen.
Ein klassisches Beispiel stammt von Aristoteles:

Prinzipiensatz: Wenn alle Menschen sterblich sind
Faktensatz: und wenn Sokrates ein Mensch ist,
Conclusio: dann ist Sokrates sterblich.

Wenn beide Priamissen wahr sind, ist in dieser Schlussform auch die
Folgerung wahr. Es gibt insgesamt 21 verschiedene Formen, in denen
logisch zwingende Schliisse gezogen werden konnen. Ein weiteres Bei-
spiel:
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Wiirden die Tagungsmitglieder des Arbeitgeberverbandes folgenden zwei
Pramissen zustimmen, dann miissten Sie auch der Schlussfolgerung zu-
stimmen:

Prinzipiensatz: Wenn alles, was die Leistungsfahigkeit eines
Unternehmens mindert, vermieden werden
soll, und

Faktensatz: wenn eine Verkirzung der Arbeitszeit die

Leistungsfahigkeit vermindert,
Conclusio: dann muss eine Arbeitszeitverkirzung ver-

mieden werden.

Die Frage ist immer, ob die Vordersitze wirklich wahr sind und ob der
Folgerungsmodus logisch korrekt und damit zwingend ist:

Prinzipiensatz: Wenn bei jeder Hochzeit eine Frau dabei sein
muss

Faktensatz: und bei dieser Feier keine Frau dabei war,

Conclusio: dann kann diese Feier keine Hochzeit gewe-
sen sein.

Im ersten Fall mag man die Wahrheit des Faktensatzes bezweifeln: Ar-
beitszeitverkiirzung muss nicht zwingend zu einer geringeren Leistungs-
fahigkeit fithren. Im zweiten Fall muss man dagegen den Prinzipiensatz
bestreiten: Mittlerweile konnen vielerorts auch zwei Ménner oder zwei
Frauen heiraten.

Insofern kann in beiden Féllen die Wahrheit der Conclusio auch durch
eine korrekte logische Schlussfolgerung nicht mehr gewéhrleistet wer-
den.

Der Schlussfolgerungsmodus ist allerdings in beiden Fillen logisch kor-
rekt, das heifit, wenn beide Vordersitze wahr wiren, miisste bei formal
gleichartiger Beweisfithrung immer ein wahrer Schlusssatz herauskom-
men.
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In der Kommunikation gibt man sich meistens mit Sdtzen zufrieden, die
vom Publikum fiir wahr gehalten werden:

Der Vorsitzende einer Gewerkschaft wird auf einer Mitgliederver-
sammlung fiir den folgenden Satz vermutlich mit Zustimmung rech-
nen konnen: ,, Die Einfiihrung der 35-Stunden-Woche wiirde die Zahl
der Arbeitslosen bedeutend verringern. Auf einer Tagung des Ar-
beitgeberverbandes wiirde dieser ,,Satz* dagegen vermutlicht heftig
bezweifelt und kritisiert werden.

Dieses Beispiel verdeutlicht, wie wichtig es ist, sich {iber bestehende
Meinungen seiner Zuhorer im Klaren zu sein. Am Anfang einer Rede
sollten Sie deshalb nur von Sitzen ausgehen, von denen Sie ziemlich
sicher sein konnen, dass Thre Zuhorer ihnen zustimmen werden. Wenn
Sie Zweifel daran hegen, kénnen Sie sie in Frageform stellen:

., Wer konnte bezweifeln, dass die Einfiihrung der 35-Stunden-Woche
neue Arbeitspliitze bringen wird? *

Die Einwandvorwegnahme (Prolepsis)

Eine weitere klassische Argumentationsform ist die Einwandvorweg-
nahme (griechisch: Prolepsis). Sie ist eine wirkungsvolle und iiberzeu-
gende Argumentationsform, um Einwénde frithzeitig zu entschéirfen und
damit psychologische Widerstinde von vornherein zu vermeiden. Sie
wurde schon in der Antike als Redeform verwendet.

Wihrend zuvor die Empfehlung formuliert wurde, das eigene Redeziel
erst zum Schluss als Folgerung aus der Argumentation abzuleiten, geht
die proleptische Form umgekehrt vor. Sie arbeitet ausdriicklich mit dem
Widerstand, den die bisherigen Empfehlungen zu vermeiden suchten,
und versucht, skeptischen Zuhorern den Wind frithzeitig aus den Segeln
zu nehmen.

Die proleptische Form sollten Sie besonders dann einsetzen, wenn lhren
Zuhorern schon bekannt ist, was Sie wollen und Sie mit Widerstand
rechnen. Das Ziel der Prolepsis ist dann die 6ffentliche Transformation
dieses Widerstandes. Dabei ist es wichtig, moglichst die schérfsten und
gefdhrlichsten Einwidnde Ihrer Gespriachspartner vorauszusehen und
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13

aufzugreifen. Je wirkungsvoller Sie diese Einwénde dann ,,iiberwinden’
konnen, desto mehr Wind nehmen Sie Thren Zuhorern aus den Segeln
und desto unwahrscheinlicher werden weitere Angriffe.

Die beste Uberwindung ist selten die ,,Widerlegung®. Eine Widerlegung
provoziert. Geschickter ist es zu zeigen, dass der Einwand, mit dem die
Zuhorer sich ja identifizieren, in einer Hinsicht richtig ist, dass ein ande-
rer Aspekt aber wichtiger ist. Wenn Sie das dreimal elegant vorfiihren,
haben Sie Thre Kompetenz bestens demonstriert.

Die proleptische Argumentationsform besteht aus fiinf Gedankenschritten:

(0] Problemstellung
(0) eigener Losungsvorschlag
O O O  dreistarke Einwinde, die den

Zuhorern unterstellt werden und
O  einzeln argumentativ gut tiberwunden werden

zwei gute zusétzliche Argumente
folgen

© OO0 O

die Losung wird in Form einer
Empfehlung daraus abgeleitet

Bei diesem Vorgehen kommt Thnen zugute, dass Sie die Gegenargumente
so formulieren konnen, dass Sie sie leicht und wirkungsvoll entkriften
konnen. Lautet Ihre These etwa:

., Wir brauchen schnellere Autos “
dann konnten Sie den Einwand dagegen zuspitzen und formulieren:

., Nun werden Sie sicher einwenden: Die Autos sind doch bereits
schnell genug, wir brauchen doch nicht noch mehr Raser auf unseren
Strafsen. Sollen wir uns etwa demndchst alle mit 300 Stundenkilome-
tern auf unseren Autobahnen iiberschlagen? *
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Diesen Einwand miissen Sie nun entkridften. Das konnten Sie etwa auf
folgende Weise:

., Nein, das soll natiirlich nicht so sein und es geht mir auch nicht
darum, noch mehr Gefahren zu produzieren und die Autos auf 300
km/h zu beschleunigen. Wohl aber halte ich es fiir sinnvoll, Kleinwagen
mit mehr PS auszustatten, damit Sie insbesondere im Stadtverkehr
mehr Beschleunigungskraft besitzen und der Verkehr fliissiger fliefit.

Die dialektische Unterscheidung

Die vierte Argumentationsform, auf die eingegangen werden soll, ist die
dialektische Unterscheidung. Damit konnen Sie eine gegnerische Be-
hauptung entkréften, indem Sie ihr in einer Hinsicht zustimmen, sie aber
in einer anderen Hinsicht verwerfen. Dazu ein Beispiel:

Sie sind der Ansicht, dass der Bau von Kernkraftwerken zu viele Risi-
ken in sich birgt: Der Behauptung eines Zuhorers: ,, Wir brauchen
Kernkraftwerke*, konnten Sie antworten, dass Sie ihm zustimmen
wiirden, wenn das die einzige Moglichkeit wdre, den zukiinftigen
Energiebedarf zu decken. Gdbe es jedoch billigere und risikodrmere
Verfahren, wiirden Sie sich fiir letztere entscheiden.

Die dialektische Unterscheidung ist besonders dafiir geeignet, gegneri-
sche Thesen sanft und dennoch wirksam zu schwéchen. Zum einen ver-
letzen Sie Ihren ,,Gegner nicht durch ein hartes ,,Nein“, zum anderen
fiihrt diese Art der Argumentation zu einer differenzierenden Behandlung
eines Themas und ermdglicht eine konstruktive Fortsetzung des Ge-
spriachs.3

Zum Inhalt einer Rede oder Prasentation

Der Rahmen, in dem Sie eine Rede oder Prisentation halten, ist in der
Regel durch den Anlass bestimmt. Haufig ist Thnen sogar ein Thema
vorgegeben. Wo ist ihr Gestaltungsspielraum und wie konnen Sie ihn
nutzen? Was sollten Sie dann inhaltlich bieten?

3 Mehr zu Argumentationstechniken in meinem Buch: ,,Dialektik — die Psychologie
des Uberzeugens®.
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Als einen ersten bereits erwdhnten Grundsatz sollten Sie beherzigen,
dass Sie nie iiber ein Thema sprechen sollten, sondern immer zu einer
Frage, fiir die Sie eine Antwort bringen.

Dariiber hinaus sollten Sie nicht zu viel Ehrgeiz in Originalitét investie-
ren, sondern sich auf die Frage konzentrieren, was Sie im gegebenen
Zusammenhang fiir wichtig halten und was Sie dazu sagen wollen. Viel-
fach werden Ihnen dann Dinge einfallen, die vermeintlich l&ngst schon
bekannt sind und die schon oft gesagt worden sind, die aber noch nicht
zureichend beherzigt wurden. Von Liebeserkldarungen werden Sie wissen,
dass es nie damit getan ist, sie einmal zu machen, sondern dass Wieder-
holungen fiir eine gliickliche Beziehung wichtig sind.

In einem dritten Schritt konnen Sie dann versuchen, eine inhaltlich nicht
neue Botschaft in einer Form neu zu présentieren, die sich von den bishe-
rigen Darbietungen deutlich unterscheidet und einen neuen Zugang dazu
schafft. Dadurch wird sich unvermeidbar Originalitdt einstellen, aber
nicht im Sinn einer eitlen Selbstdarstellung, sondern um den originalen
und urspriinglichen Sinn Threr Mitteilung deutlich herauszustellen und
um das Interesse und Verstidndnis Threr Zuhorer fiir [hre Botschaft neu zu
wecken.

Gehen Sie bei der inhaltlichen Planung einer Rede oder Prdsentation
nicht nur von den Inhalten aus, die Sie fiir wichtig halten, sondern orien-
tieren Sie sich bei Ihrer Vorbereitung auch an den Interessen und Vorlie-
gen lhrer Zuhorer und machen Sie die zum Inhalt und Ausgangpunkt
Ihrer Rede. Dazu gehoren insbesondere auch die Probleme, die bei Ihren
Zuhorern gerade anstehen, oder Fragen, die Ihnen aus einer Gruppe ge-
stellt werden konnten. Je besser Sie das Umfeld einschdtzen konnen und
je mehr Sie tiber die Situation IThrer Zuhorer Bescheid wissen, desto gro-
Ber ist die Wahrscheinlichkeit, dass Sie Ihre Botschaft richtig platzieren
und hertiberbringen konnen.

Grundsétzlich sollten Sie nur 6ffentlich sprechen, wenn Sie wirklich das
Gefiihl haben, etwas zu sagen zu haben. Es gibt geniigend Schwitzer, die
gegen diese Regel verstoflen, aber Sie konnen sicher sein, dass die schwei-
gende Mehrzahl der Zuhorer das merkt und ihnen negativ anrechnet.
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Wie Sie lhre Prasentationen mit Turbokraft
verstarken

Viele Reden von Fachleuten oder Politikern sind von ihrem logischen
Aufbau her gut strukturiert und inhaltsreich, eigentlich sind sie auch gut
verstindlich, aber trotzdem wirken sie ermiidend und es fillt oft schwer,
ihnen zu folgen. Sie wirken schlapp wie eine ungewtiirzte Suppe. Dabei
wire es auch im {ibertragenen Sinn leicht, ihnen etwas mehr Geschmack
und Sinnlichkeit beizugeben.

Welche Mittel bietet nun die Rhetorik, um Ihre Aussagen richtig zu wiir-
zen und Thren Zuhorern so schmackhaft zu machen, dass sie Ihnen auf-
merksam und mit Lust zuhdren mégen?

Im Folgenden lernen Sie die wichtigsten rhetorischen Gestaltungsmittel
kennen, die Thnen helfen k6nnen, abstrakte, unsichtbare Sachverhalte so
anschaulich und begreifbar zu machen, dass Thre Zuhorer sie nicht nur
besser verstehen, sondern sich auch langer ausdriicklich daran erinnern.

Schaffen Sie wirkungsvolle Worte und Begriffe

Worte beschreiben und benennen nicht nur, sie tragen auch immer Wer-
tungen mit sich. Achten Sie deshalb sehr genau auf die Auswahl Threr
Worte:

Als die deutschen Parteien PDS und USWG sich bei ihrem Zusam-
menschluss den Namen ,Die Linke“ gaben, hatten sie mit dieser Na-
mensgebung die besten Voraussetzungen geschaffen, alle linken
Sympathisanten zu sich zu locken. Zusammen mit den ,Griinen® rep-
rasentieren sie schon allein durch ihre Namen die moderneren Par-
teien, gegentber denen die dlteren Parteien mit ihren Kirzeln CDU,
CSU, SPD oder FDP alt aussehen und zusammen in den Topf ,kon-
servativ‘ geraten. Vielleicht sollte sich die SPD besser ,Die Sozialen®
nennen und die CDU ,Die Demokraten®.



108 sSprachliche Mittel des Uberzeugens

Statt das Risiko einzugehen, beim Sprechen Uber ,Gentechnik® auf
Widerstand zu stof3en, kénnten Sie auch Uber ,moderne Formen der
Zichtung und Veredelung von Pflanzen® sprechen.

Sie kénnen sich ,Vorstandsassistent” nennen lassen oder sich als
~Feuerwehr und Firewall des Vorstands® héher qualifizieren.

,uUnsere Vorfahren bauten mit Lehm. In Jahrhunderten haben wir die-
sen Baustoff veredelt. Man kann heute noch viel mehr damit erschaf-
fen und gestalten. Es kommt nur darauf an, was man daraus macht:
lhre Zementindustrie® Das ist doch eine echte Alternative zu einem
Pladoyer fiir Beton.

Wenn Sie lhrem Chef berichten, einer |hrer ,Kunden® habe sich
~skeptisch* gedulert, werden Sie damit vermutlich weniger Sympathie
bei Ihrem Chef gewinnen, als wenn Sie ihm berichten, dass der ,Ein-
kaufer eines Unternehmens, das vier Milliarden Umsatz macht”, einen
,dringenden Anderungswunsch® hat.

Sie kénnen sich fur eine ,kulturelle Identitat von Migranten® einsetzen
oder fur eine ,Multi-Kulti-Gesellschaft® sein, oder aber auch fir eine
~.Kombi-Nation®, was Raum fir weitere Wortspiele eroffnet.

Sie kdnnen jemanden als ,Buchhalter® bezeichnen, als ,Finanzexper-
ten“ oder als einen ,Experten, der in dieser Hinsicht den Uberblick
hat“. Alle drei Bezeichnungen kénnen wahr sein und wirken doch sehr
unterschiedlich hinsichtlich der Einstufung des Ranges der betreffen-
den Person.

Stellen Sie sich nicht als ,Dienstleister” vor und qualifizieren sich ab,
sondern treten Sie als ,Spezialist* oder ,Experte” auf.

Wenn Ihr Sohn wegen ,Vandalismus® angeklagt wird, sollten Sie von
.Lausbubenstreichen sprechen.

Seien Sie insbesondere auf der Hut vor den Begriffen Threr Gegner. Sie
beeinhalten mehr von deren Position, als auf den ersten Blick sichtbar ist.
Schaffen Sie sich Thre eigenen Begrifflichkeiten und verwenden Sie Ihre
eigenen Worte. Argumentieren Sie vor allem nicht gegen irgendetwas —
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dann bleiben Sie in der Begriffswelt Threr Gegner —, sondern immer fiir
etwas, das Sie selbst benennen:

Argumentieren Sie nicht ,gegen Gewalt* sondern ,fur ein friedliches
Zusammenleben®.

Engagieren Sie sich nicht ,gegen Stellenabbau®, sondern fur ,langfris-
tige Perspektiven® in der Firma.

Sie werden schnell merken, dass diese Ubung Ihnen selbst auch neue
Perspektiven und Inhalte fiir Ihre Reden verschafft. Die gleiche sprachli-
che Aufmerksamkeit hilft Thnen auch, wenn Sie fiir etwas plddieren und
dabei gingige Begriffe aus dem Alltag verwenden, die Thnen spontan als
normal und harmlos erscheinen. Vielfach ldsst sich eine Botschaft mit
solchen Begriffen nicht sonderlich gut transportieren. Oft hilft es schon,
kleine Anderungen vorzunehmen um nennenswerte Aufmerksamkeit zu
erreichen und Leuten etwas klar zu machen:

,Wenn eine Disco ,in“ ist, kann sie Kult werden. Wenn ein Musical
Lhipp® ist, wird es ebenfalls Kult, und auch ein Markenlabel kann Kult
werden. Filme kénnen Kult sein, ein Star ebenfalls. Er kann auch ei-
nen Kult um sich entfachen. Dabei zu sein und Dinge und Menschen
life mitzuerleben, die im Moment gerade Kult sind, das ist Teilhabe an
der gesellschaftlichen Gegenwartskultur. Es kann nicht sein, dass nur
im Opernhaus und im klassischen Theater Kultur ist, Kultur ist da, wo
Kult ist. Gehen Sie hin!*

Jede Botschaft, die in die Offentlichkeit soll, muss sich um die richtigen,
und das heifit um kommunizierbare Begriffe bemiihen:

Was mittlerweile ,Solidaritatsbeitrag Ost* heif3t, wurde urspriinglich
einmal sechs Wochen lang als ,Zwangsabgabe“ eingefuhrt.

Fur die politische Verhinderung der sogenannten ,Pendlerpauschale”
kénnten Sie mit einem anderen Begriff erfolgreicher sein. Wettern Sie
lieber gegen die ,Pendlerprédmie” und fragen Sie, warum denn Leute,
die sich weigern, in die N&he ihres Arbeitsplatzes zu ziehen auch
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noch dafiir belohnt werden sollen, dass Sie taglich Staus produzieren.
Entsprechend kénnen Sie dann von einer ,Stauverursacherpramie®
sprechen.

Manchmal verwendet man auch spontan gewohnte Formulierungen und
16st damit gleich ein spezielles Image aus:

Sympathischer als eine ,Kinderkrippe“ mag ein ,Wichtelhaus® oder
~Zwergentreff* sein.

Eine Fihrungskraft bezeichnete sich als ,traditionell-konservativen
Werten verpflichtet”. Er stand damit sofort in einer Traditionalisten-
Ecke. Nach einem kurzen Gespréch war er einverstanden, seine Hal-
tungen neu zu formulieren:

— Er steht fur klassische Werte wie Zuverlassigkeit und Ehrlichkeit,
— er steht fur nachhaltige Lésungen,
— er bemiht sich darum, ein vertrauenswurdiger Partner zu sein.

Machen Sie sich einmal klar, dass Sie mit der besten Rhetorik in einer
Schulklasse wenig Sympathie fir die ,Beichte” wecken kénnen, wohl
aber groRes Interesse fiir ,Coaching®.

Oder warum muss einem in der Kirche immer zugemutet werden zu
glauben: ,Gott ist die Liebe.“ Allein wegen des Effektes misste man
es herumdrehen: ,Liebe — das ist Gott!“ Und jeder hatte spontan Lust
daran zu glauben.

Der richtige Begriff bewirkt oft mehr als die besten Argumente und mit
den besten Argumenten konnen Sie einen ungeeigneten Begriff nicht
kompensieren. Uberlegen Sie sich also genau, welche Worte Ihnen als
zentrale Begriffe am besten helfen, Thre Botschaften zu transportieren.
Manchmal werden es nicht nur einzelne Worte sondern Slogans sein, die
fiir Ihre Botschaft kennzeichnend und pragend sein konnen.

Der amerikanische Prdsident Barrack Obama gewann 2008 seinen
Wahlkampf mit dem Slogan ,, Yes, we can!*.
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Martin Luther King hat den unsterblichen Satz hinterlassen. ,,I have
a dream! .

,» Wut macht Mut* spornt zum Kdmpfen an.

Fesseln Sie lhre Zuhorer mit Bildern und Metaphern

Mit rational-logisch-analytischen Argumenten sprechen Sie nur die linke
Gehirnhilfte Threr Zuhorer an. Sie erreichen sie also nur halb. Um auch
deren rechte, emotionale Seite zu fesseln, helfen Bilder.

Unter dem Stichwort ,,Visualisierung® ziehen viele Sprecher aus dieser
anerkannten Erkenntnis den unzutreffenden Schluss, mdoglichst viele
Folien, Dias oder Power-Point-Charts zu priasentieren. Der grofite Fehler
dabei liegt darin, dass sie die Aufmerksamkeit der Zuhorer zwischen sich
als Sprecher und den gezeigten Bildern splitten. Der zweitgrofSte Mangel
ist, dass vorgefertigte und vorgefiihrte Bilder Konservencharakter haben
und ihnen die Spannung des Live-Effekts abgeht. Nun soll der Einsatz
zusétzlicher Medien hier nicht grundsétzlich ausgeschlossen werden.
Unter besonderen Umstinden kommt ihnen auch eine positive Bedeu-
tung zu. Aber spiiren Sie einmal, wie viel stirker es wire, wenn Sie sich
und Thren Zuhorern erkldren wiirden:

,,Thr Power-Point bin heute ich .

Stellen Sie sich mit Threr Botschaft selbst in den Mittelpunkt Threr Pra-
sentation und vertreten Sie sie.

Die erste Form von Visualisierung besteht dann aus einer lebendigen
Gestik und Korpersprache. Im Gegensatz zu einer Gestik, die nur aus
Bedienerhandgriffen fiir technische Medien besteht, kann eine bedeu-
tungssynchrone, engagierte und zugewandte Korpersprache ein erhebli-
ches Maf} an Klarheit, Nachdruck, Eindruck und Glaubwiirdigkeit erzeu-
gen. Im nichsten Kapitel erfahren Sie dazu mehr.

Die zweite Form der Visualisierung besteht im sprachlichen Entwerfen
geistiger Bilder im Kopf der Zuhorer. Das kénnen Sie erreichen, wenn
Sie beispielsweise sagen:
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,,Stellen Sie sich einmal Thr Traumauto vor!

Da wird sich der eine vielleicht einen roten Sportwagen vorstellen, der
andere ein Geldndefahrzeug, wieder ein anderer eine grofle Limousine
und noch ein anderer einen kleinen Flitzer. Durch die Offenheit Thres
Bildes ist jeder Horer gendtigt, es mit seiner Fantasie und seinen Bildern
zu fiillen und verbindet sich dadurch personlich damit und mit Ihrer Re-
de. Bilder in diesem Sinne sind besonders starke Identifikationsangebote
mit hohem Aufmerksamkeits- und Erinnerungswert.

Mit Bildern konnen Sie dariiber hinaus abstrakte oder komplizierte
Sachverhalte vereinfachen, sie anschaulich machen und fiir Zuhorer auf-
schliisseln. Bilder entwerfen Sie durch anschauliche Schilderung vor
dem geistigen Auge Threr Horer und konnen sie gut einleiten mit Formu-
lierungen wie:

‘

., Wenn Sie sich einmal vorstellen ... “,
,,Stellen Sie sich ... vor, “ oder
indem Sie gleich mit dem Bild beginnen.

Bildhaftes Sprechen konnen Sie auf verschiedene Weisen konzipieren:

Exemplarische Bilder

Wenn Sie iiber ein abstraktes Thema anschaulich sprechen wollen, dann
konnen Sie sich einen konkreten Einzelfall herausgreifen und anschau-
lich schildern.

Wenn Sie das zunidchst abstrakt scheinende Thema ,,Arbeitslosigkeit™
anschaulich und emotional berithrend heriiberbringen wollen, kénnen Sie
Ihre Rede mit der Schilderung des Schicksals eines einzelnen Arbeitslo-
sen mit seiner Familie und seinen Lebensumstinden beginnen. Darauf
konnen Sie dann im Lauf Ihrer Rede mehrfach zurtickkommen und daran
ankniipfen:

.Klaus Peter Miiller, 43 Jahre, seit 23 Jahren als Bergmann tatig, ver-
heiratet mit seiner Frau Irene, 39, zwei Kinder, Micki und Marion, 10
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und 7 Jahre, steht vor dem Ruin: Die Zeche hat geschlossen, und die
Familie kann die Raten fir ihr Eigenheim nicht mehr zahlen. Aber es
ist auch nicht verkauflich, denn 500 anderen Kumpels geht es eben-
so. Und wer kauft schon 500 Eigenheime?*

Genau diese Methode macht den Erfolg der ,,Bildzeitung™ aus. Sie tragt
ihren Namen nicht wegen besonders vieler Fotos, sondern wegen der
bildhaften Sprache zu Recht.

Symbolische Bilder

Symbolisch sprechen Sie, wenn Sie ,,pars pro toto* einen Teil als repré-
sentativ fiir einen grofleren Zusammenhang verwenden.

Zum Beispiel kénnte ,der Kélner Dom mit seinen aufrecht gerichteten
Tarmen“ als symbolisches Bild ,fur die immer schon kiihn aufstreben-
de Wirtschaftsmacht der Metropole am Rhein® stehen.

Ebenso wird das Matterhorn oft als Symbol fir die dramatische
Schoénheit der Schweiz verwendet.

Das ,Brandenburger Tor“ steht symbolisch nicht nur fiir ,das einstmals
geteilte und nun wiedervereinigte Berlin®, sondern auch fir ganz
Deutschland.

Genauso wird es in der Werbung mit meist realen Bildern gemacht. Da
steht dann das Bild einer Segeljacht fiir das Gefiihl von Freiheit, das man
empfinden soll, wenn man ein bestimmtes Produkt kauft und verwendet.

Vergleiche / Metaphern

Eine weitere Moglichkeit, mit Bildern zu arbeiten, sind Vergleiche. Da-
bei wird meist ein komplexerer, unsichtbarer Sachverhalt oder Zusam-
menhang mit Bildern aus einem vertrauteren Bereich parallel geschaltet
und verglichen:

»Wenn Sie sich eine braun-gldnzende Kastanie vorstellen und dann
vor Ihrem geistigen Auge ablaufen lassen, wie sich daraus zuerst ein



114 Sprachliche Mittel des Uberzeugens

kleiner Trieb, dann ein kleiner Baum und im Laufe vieler Jahre ein
groRer, kraftvoller Baum entwickelt, der im Frihjahr viele hundert BlU-
tenkerzen erzeugt, aus denen dann im Herbst Tausende von Kasta-
nien werden kénnen, dann gleicht das der Entwicklung unseres Be-
triebes vom Ein-Mann-Unternehmen zum erfolgreichen Grof3betrieb.*

.Mit der Méglichkeit von Zukunftsprognosen verhalt es sich so: Wenn
ein Zug mit einer gleich bleibenden Geschwindigkeit auf einer Strecke
ohne Weichen fahrt, konnen Sie berechnen, wann er an welcher Stel-
le sein wird. Wenn aber zwei Mannschaften mit je 11 Spielern auf ei-
nem Feld Ful3ball spielen, ist es offenkundig unmdglich, vorherzusa-
gen, wo der Ball in zwei Minuten sein wird. Wenn nun auf diesem
Feld auer den FuRballmannschafen noch zwei Handball- und zwei
Hockeymannschaften spielen, wahrend gleichzeitig ein Demonstrati-
onszug das Feld kreuzt, kbnnen Sie erst recht nicht mehr voraussa-
gen, was sich da in den néchsten Minuten ereignet. Ahnlich ist es mit
den Voraussagemdoglichkeiten in der Krise. Da spielen verschieden
Konzerne, Staaten, Parteien, Religionen und Kulturen sowie Milliar-
den Individuen jeder sein eigenes Spiel und niemand kann voraussa-
gen, was dabei in zwei Wochen oder in zwei Jahren herauskommt.

Die Agypter verehrten die Sonne als ihren obersten Gott und bauten
ihm Tempel. Auch in unserem Land gibt es ganz viele Sonnentempel,
allerdings sind sie eher klein. Aber zigtausend Menschen pilgern tag-
lich hin und legen sich vor dem Sonnengott nieder. Bei uns heil3en
diese Tempelchen: Solarien.

Bei Vergleichen kommt es darauf an, ein Bild zu wihlen, das moglichst
viele treffende Analogien mit dem Sachthema ermdglicht. Ein Bild ist
umso geeigneter, in je mehr Vergleichspunkten es sich als treffend er-
weist:

»-Wenn ein Flugzeugmotor wéhrend eines Fluges plétzlich keinen
Treibstoff mehr bekommt, stirzt ein Flugzeug ab. Entsprechend wére
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es, wenn unsere Firma keine Auftrdage mehr bekdme. Wir wirden
dann ebenfalls abstlirzen.

Auch wenn es in einem Flugzeug eine Explosion gibt, kann es ab-
stlirzen. Gleiches wiirde geschehen, wenn es in unserer Firma eine
Explosion geben wirde, zum Beispiel eine Kostenexplosion.”

So wie ein Flugzeug Uber Frihwarnsysteme fur mégliche Ausfélle und
UnregelmaRigkeiten verfligt und es regelmafigen Inspektionen unter-
zogen wird, so setzen auch wir in unserer Firma Controlling-
Instrumente als Frihwarnsysteme und zur regelmaBigen Inspektion
ein, um uns vor allen Arten Uberraschender Absturze zu schitzen.

Bei manchen Flugzeugungliicken haben sich Pilot und Co-Pilot noch
per Fallschirm retten kénnen, wahrend der Rest der Crew umgekom-
men ist. Genauso ist es auch oft, wenn ein Unternehmen abstlrzt:
Die Kapitdne, die am Absturz mit Schuld waren, retten sich, wahrend
der Rest der Mannschaft auf der Strecke bleibt. Damit sich hier keiner
Sorgen zu machen braucht, dass sich im Falle eines Unfalls die Pilo-
ten als erste in Sicherheit bringen kénnen, mdchte ich Sie darauf hin-
weisen, dass beide Geschéftsflihrer persénlich haften.”

Ein bildhafter Vergleich wirkt umso witziger, je weiter er vom thema-
tisch urspriinglichen Vergleichsobjekt entfernt ist. Wenn er dann durch
eine moglichst kurze Umdeutung plétzlich in ein anderes Bezugsverhalt-
nis umschlédgt und sich dabei als tauglich erweist, erntet man hiufig ein
spontanes Lachen bei den Zuhorern:

»otellen Sie sich einen Esel vor, der sein ganzes Leben schwere Las-
ten fiir seinen Herrn tragt. Eines Tages kauft sich sein Herr einen jin-
geren Esel, und der alte wird nicht mehr gebraucht. Wenn er Gliick
hat, bekommt er noch eine zeitlang ein karges Gnadenbrot. Wird lhre
Rente eines Tages wohl mehr als ein karges Gnadenbrot sein? Hatte
der Esel nicht besser schon in friilheren Jahren eine eigene Vorsorge
fur sein Alter getroffen? Ach nein, er ist ja ein Esel und konnte es
nicht. Sie aber, insbesondere, wenn Sie kein Esel sind, kénnen frei-
willig eine zuséatzliche Vorsorge fur |hr Alter treffen. Statt sich an tro-
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ckenem Gnadenbrot die Zahne auszubeifen, kébnnen Sie sich dann
spéater ein stiRes Schlaraffenleben leisten.

Viele Themen lassen sich auch durch Metaphern dramatisieren:

Vermutlich wiirden Sie Ihr Kind nicht unter dem Auspuff eines Last-
wagens mit laufendem Motor spielen lassen. Aber viele Leute lassen
Ihre Kinder im Garten, direkt unter dem Auspuff ihres Hauses spielen.
Was glauben Sie wohl, wie viel RuB lhre Olheizung aus lhrem
Schornstein blast? Wenn Sie da eine sauberere L&sung fiir lhre Kin-
der suchen, sollten Sie sich vielleicht einmal Gedanken Uber eine
Erdsonde oder Giber Sonnenkollektoren auf Ihrem Dach machen.

Wichtig bei der Verwendung von bildhaften Vergleichen ist die Reihen-
folge: Zuerst kommt immer das Bild und dann erst das Verglichene. Also
nicht:

,Mit einem Rentner ist es wie mit einem alten Esel, der das Gnaden-
brot bekommt®, sondern: ,So wie sich ein alter Esel angesichts eines
kargen Gnadenbrots filhlen mag, so wird sich auch mancher Ruhe-
standler fiihlen, wenn er seine karge Rente betrachtet.”

Oder:

»,Wenn Sie sich ein von Geiern abgenagtes Skelett in der Wiiste vor-
stellen, kommen Sie sich nicht manchmal genauso abgenagt bis auf
die Knochen vor, wenn Sie vom Finanzamt lhren Steuerbescheid be-
kommen?*

In einer Rede nach der Fiinf-Punkte-Struktur ist es ideal, wenn Sie fiinf-
mal den Wechsel zwischen Bild und Sachthema vollziehen. Es gibt dann
zwel miteinander verflochtene Fiden und der mehrfache Wechsel zwi-
schen beiden macht den besonderen Reiz aus. Sie sollten dabei Spriinge
zwischen verschiedenen Bildern (etwa Gnadenbrot-Esel und Geier) in-
nerhalb einer Rede vermeiden. Stattdessen konnen Sie fiinf verschiedene
Situationen um ein Bildthema herum aufbauen.
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Polarisierung

Gegensitze dienen wie Bilder oder Vergleiche dazu, einen Gedanken-
gang zu verdeutlichen. Je pointierter, witziger, liberraschender und ef-
fektvoller Sie einen Gegensatz herausarbeiten, umso besser werden Ihre
Zuhorer ihn in Erinnerung behalten. Den Effekt konnen Sie sowohl mit
kontrér zu einander gestellten Begriffen erreichen, aber auch mit ganzen
Sétzen oder Sinnabschnitten:

Krieg oder Frieden
Geld oder Leben
Freiheit oder Sozialismus

Der amerikanische Prasident Nixon erhielt groRen Beifall, als er ein-
mal in einer Rede erklarte: ,Chruschtschow hat uns Amerikanern zu-
gerufen: ,Eure Enkel werden Kommunisten sein!* Wir antworten dar-
auf: ,Im Gegenteil, Mr. Chruschtschow, wir hoffen, Ihre Enkel werden
in Freiheit leben!*

Haufig werden Sie das Gefiihl haben, mit einer geplanten klaren Polari-
sierung zu tibertreiben. Scheuen Sie sich nicht. Bauen Sie Ihre Rede so
auf, dass Sie mit differenzierten Argumentationen lhre Glaubwiirdigkeit
bei Ihren Zuhorern demonstrieren und fithren Sie sie dann dahin, dass sie
die Zusammenfassung des Gedankengangs in zwei polarisierende Begrif-
fe als treffenden Slogan akzeptieren.

Relativierung

Ein wichtiges rhetorisches Mittel ist die Technik der Relativierung. Was
man in seiner Wahrheit nicht bestreiten kann, lidsst sich durch Veridnde-
rung der BezugsgroBen als wichtiger oder unwichtiger darstellen. Ge-
ringfiigiges kann man damit als bedeutsam und Bedeutsames als unwich-
tig zeigen:

Bei der letzten Erhéhung der Mehrwertsteuer in Deutschland von 16
auf 19 Prozent wurde Uberwiegend davon gesprochen, dass sie um
drei Prozent erhéht werde. Richtig wére, dass sie um drei Prozent-
punkte erh6éht wurde. In einer anderen Darstellungsweise wére es
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aber auch richtig zu sagen, dass sie um 19 Prozent erhéht wurde. Die
drei Prozentpunkte entsprechen namlich 19 Prozent von den ur-
springlichen 16 Prozent.

200 Euro heute entsprechen in etwa der Kaufkraft von 200 D-Mark
vor 10 Jahren. Das waren damals bei einem Umrechnungskurs von
1 : 4 exakt 800 DDR-Mark. Das war in der DDR ein durchschnittlicher
Monatslohn, flr den man 160 Stunden arbeiten musste. Fiir 200 Euro
muss ein Facharbeiter heute rund acht Stunden, also einen Tag, ar-
beiten. Daran sieht man, wie gut es den Menschen heute geht.

Dramatisierung und Steigerung

Ein weiteres rhetorisches Gestaltungsmittel, um die Spannung der Zuho-
rer zu verstirken, ist das dramatisierende Zuspitzen von Aussagen und
die Steigerung der stimmlichen und gestischen Intensitt.

Bei der Planung einer Rede oder Prisentation sollten Sie sich frithzeitig
iiberlegen, wie Sie Ihr Thema tiber das durchschnittliche Niveau anderer
Beitrdge herausheben kénnen. Dafiir hilft es [hnen, wenn Sie das Thema
Ihrer Rede Schritt fiir Schritt verdichten und Thre Zuhorer immer stéirker
in sie hinein ziehen:

(1) Stellen Sie sich vor, Ihr Chef hat Geburtstag. Nun gut, das hat er
jedes Jahr. Eigentlich scheint das nichts Besonderes zu sein.

(2) Wenn Sie sich aber erinnern, dass er im letzten Jahr einen Herz-
infarkt hatte, dann wére es vielleicht doch eine gute Idee, ihm an-
Iasslich seines diesjahrigen Geburtstages einmal fur seinen Ein-
satz und alles, was er auch fir Sie personlich getan hat, aus-
driicklich zu danken.

(3) Wenn Sie dann noch bedenken, dass er neulich von seinem Chef
offentlich fur die Umsatzeinbriiche wahrend der Krise verantwort-
lich gemacht wurde, taten ihm vielleicht sogar ein paar aufbauen-
de Worte dringend not.
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(4) Nun stellen Sie sich vor, er wirde morgen tot umfallen. Dann hat-
ten Sie vermutlich doch das Gefilhl, etwas sehr Wesentliches ver-
saumt zu haben: ihm die Anerkennung zu geben, die er verdient.

(5) Und warum hatten Sie das verpasst? Weil Sie sich zu schiichtern
und zu unbeholfen gefiihlt hatten, ihm einmal eine kleine Rede mit
ein paar netten Worten zu halten.

Das Prinzip der Steigerung betrifft zunichst jede Rede oder Priasentation
als Ganze: Die Dichte sollte von Punkt zu Punkt steigen. Darliber hinaus
sollten Sie Ihre Aussagen idealerweise zusétzlich auch innerhalb jedes
einzelnen Gliederungspunktes jeweils zum Schluss hin zuspitzen.

Eine Gefahr, der viele Sprecher erliegen, besteht darin, dass sie tiber
ihren eigenen Erregungshéhepunkt hinausreden und erst authéren, wenn
sie erschopft sind. Sie miissen aber davon ausgehen, dass Zuhorer hochs-
tens den Grad an Erregung, Motivation oder Begeisterung mit nach Hau-
se nehmen, den sie zum Schluss einer Rede empfunden haben. Sie soll-
ten also darauf achten, sich nicht von lhrer eigenen, nach dem Hdohe-
punkt wieder abfallenden Erregungskurve leiten zu lassen, sondern
vielmehr Ziel, Hohepunkt und Ende Ihres Sprechens in Eins fallen zu
lassen.

Da sich dieser Zusammenfall beim spontanen Sprechen normalerweise
nicht von selbst ergibt, erweist sich die Planung einer Rede als sinnvoll.

Weiter miissen Sie davon ausgehen, dass Thre Zuhorer stimmungsméBig
immer ein Stiick hinter Thnen herhinken. Deshalb sollten Sie Thre Rede
nicht zu schnell abspulen und zu steigern versuchen, sondern immer
wieder innehalten und die Stimmung Ihrer Zuhorer Schritt fiir Schritt
aufzuschaukeln versuchen.

Wenn Sie die Intensitit Threr Rede von 1 auf 4 steigern, werden Ihre
Zuhorer hochstens bis 3 mitgehen. Sie sollten dann nicht weiter auf 6
voranpreschen, sondern lieber auf 2,5 neu beginnen und sich bis Stirke-
grad 5 steigern, damit Thre Zuhorer gefithlsméBig bis auf 4 mitgehen.
Dann konnen Sie wieder bei 3 aufgreifen und bis 6 hochziehen und hof-
fen, dass Thre Zuhorer dann bis 5 mitkommen.
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Monotonie wiirde entstehen, wenn Sie permanent auf einem Level reden
wiirden oder stidndig einen auf und ab schwebenden Singsang zwischen 2
und 4 veranstalten wiirden. Spitzen Sie sich also zu und versuchen Sie
jede vorherige Aussage durch die nédchste immer noch ein bisschen zu

toppen.



4. Nonverbale Mittel des Uberzeugens

Die Kdrpersprache transportiert die Glaubwirdig-
keit

Wenn wir sprechen, stehen wir im Medium unseres Kérpers vor anderen
Menschen, und ein groBer Anteil an Rededngsten liegt darin begriindet,
dass wir intuitiv spiiren, mehr iiber uns mitzuteilen, als wir eventuell
wollen und mehr als uns bewusst ist. Die Glaubwiirdigkeit eines Spre-
chers schitzen die Zuhorer tiberwiegend aufgrund der nonverbalen Sig-
nale ein. Daher lohnt es sich, klarzumachen, was Sie nonverbal von sich
geben, was andere an lhnen erkennen kénnen, und sich der Frage zu
stellen, wie Sie sich in dieser Hinsicht selbst verhalten und steuern
sollen.

Was ist Korpersprache und wie funktioniert sie?

Kein Tier hat eine dem Menschen vergleichbare Wortsprache. Dennoch
treten auch Tiere miteinander in Kontakt und Kommunikation. Die Ver-
haltensforschung konnte zeigen, dass sie einander sogar sehr deutlich
ihre Absichten und Neigungen mitteilen konnen. Das geschieht nicht
durch Worte, sondern durch ihr gesamtes Verhalten. Fiir Artgenossen ist
das Verhalten eindeutig und unmissverstandlich. Manche Absichten von
Tieren koénnen auch Laien eindeutig erkennen, andere Intentionen wer-
den aber je nach Situation oder Art so subtil ausgedriickt, dass ein Ver-
haltensforscher sie erst nach langen und systematischen Beobachtungen
versteht.

Auch bei einem Menschen konnen wir oft unmittelbar erkennen, was er
will und was er fiihlt. Wir sehen, ob jemand eilig ein Ziel anstrebt, wir
erkennen, ob jemandem etwas sti} oder bitter schmeckt, ob sich jemand



122 Nonverbale Mittel des Uberzeugens

freut oder drgert und so weiter. Ob in Gesicht, Hinden, Haltung, Bewe-
gung, Geschwindigkeit und Richtung, in allem kénnen sich die Intentio-
nen eines Menschen ausdriicken, aus allem kann man versuchen sie he-
rauszulesen.

Die Signale des Korpers sind Kommunikationsmittel, die wir ganz
selbstverstdndlich benutzen und verstehen konnen. Dass dies durchaus
menschlich ist, erweist eine Reflexion auf das entwicklungsgeschichtli-
che Alter der menschlichen Sprache: Als unbestritten gilt die Auffassung,
dass die Menschen vor etwas 40.000 Jahren bereits ein dem unseren
anndhernd gleichwertiges Sprachvermdgen besalen. Rund 200.000 Jahre
alt sind die dltesten Funde, die auf kultische Brauche (Begrédbnisse) und
damit auf ein differenziertes Gemeinwesen schlieBen lassen. Ein gewis-
ses Sprachvermdgen scheint dafiir Voraussetzung zu sein. Vorher gab es
gewiss rudimentire Vorformen von Sprache wie bei Tieren, aber es kann
als sicher gelten, dass in der Menschheitsgeschichte, die etwa zweiein-
halb bis drei Millionen Jahre z#hlt, die Wortsprache in unserem Sinne
eine junge Errungenschaft ist und die menschliche Kommunikation sich
tiber Jahrhunderttausende vornehmlich auf die Regulierung des Zusam-
menlebens im konkreten Hier und Jetzt beschrinkte. Dazu reichten die
korpersprachlichen Ausdrucksmittel vollig aus.

Die Tatsache, dass unsere differenzierte Wortsprache eine verhéltnismaBig
junge Errungenschaft ist, ldsst vermuten, dass die durch Jahrmillionen
bewihrten Kommunikationsformen unserer menschlichen und vormensch-
lichen Vorfahren auch weiterhin in unserer tagtiglichen Kommunikation
eine bedeutsame Rolle spielen.

Das menschliche Gehirn ist in zwei Hélften geteilt. Diese haben fiir un-
ser Denken unterschiedliche Funktionen: Die linke Gehirnhilfte ist flir
das rational-abstrakte Denken zusténdig, sie arbeitet analytisch, schritt-
weise, linear, wahrend die rechte Hemisphére Dinge und Zusammenhén-
ge ganzheitlich erfasst. Sie arbeitet bildhaft, symbolhaft, assoziativ.
Kreativitidt, Emotionalitit, Phantasie und Intuition sind ihr zuzuordnen.
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Die verbale Kommunikation wird vornehmlich von der linken, die non-
verbale dagegen von der rechten Gehirnhélfte gesteuert und verarbeitet.
Es handelt sich also um zwei verschiedene Kanéle mit je eigenen Funkti-
onen und Fiahigkeiten. Das Gemeinte kann iiber beide Kanile gleichzei-
tig ausgedriickt und empfangen werden. Der Empfénger vergleicht dann
intuitiv die Wahrnehmungen seiner beider Gehirnhidlften und kommt
daraus zu einem Schluss tiber das Mall an Authentizitit des Senders.
Stimmen beide Wahrnehmungshélften iiberein, entstehen Gefiihle des
Vertrauens und der Sympathie; klaffen sie auseinander, entstehen Antipa-
thie-, Misstrauens- und AbstoBungsgefiihle.

Wortsprache und Kérpersprache

Zumindest theoretisch erlaubt die Wortsprache es Menschen, sich ein-
deutig, priazise und hoch differenziert auszudriicken. Dabei ist sie von
rdaumlichen und zeitlichen Gegebenheiten unabhingig und kann raum-
und zeitiibergreifend Dinge miteinander in Bezug setzen und verbinden.
Per Wortsprache konnen Menschen sich nicht nur mit der Gegenwartsre-
alitdt auseinandersetzen, sondern auch mit hypothetischen Objekten, mit
abstrakten Gegebenheiten und deren Beziehungen zueinander. Von ihren
Moglichkeiten her verfiigt die Wortsprache insofern gegeniiber den korper-
sprachlichen Signalen iiber ein erweitertes Repertoire. Durch nonverbale
Signale kann nur rdumlich und zeitlich gegenwirtiges oder vergegenwir-
tigtes Empfinden ausgedriickt werden. Dennoch kann ein Empfinger
unabhéngig von den jeweiligen Inhalten der Kommunikation tiber die
nonverbalen Signale erfahren, welchen Emotionswert eine Angelegenheit
fiir den Sprecher hat, welches Mal} an innerer Anteilnahme und Betrof-
fenheit sie bei ithm ausl6st, wie er sich in der Kommunikationssituation
fiihlt und wie entspannt und offen er dabei ist.

Die korpersprachlichen AuBerungen von Tieren sind trotz klarer Rich-
tung nicht reflektierbar. Tiere wollen einfach, ohne zu wissen, dass sie
wollen, und ohne ihr Wollen infrage stellen zu konnen. Interessanterwei-
se bleibt auch den meisten Menschen ihr korpersprachlicher Ausdruck
iiberwiegend unbewusst. Da er ihren Intentionen und ihrem Meinen ent-
spricht, kann er erheblichen Aufschluss tiber ihre tatséchlichen Absichten
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geben. Deshalb spielt er in der intuitiven Wahrnehmung von Empféngern
eine wichtige Rolle und wird, wenn auch unbewusst, meist intuitiv rich-
tig verstanden.

Mit anderen Worten: Es hat wenig Erfolgsaussichten, andere Menschen
mit Worten tduschen zu wollen oder zu liigen, die intuitive Korperspra-
che verrdt einen doch und die Empfinger spiiren es, auch wenn sie es
nicht bewusst registrieren.

Die Bedeutung der Kérpersprache

Die Korpersprache offenbart also Wesentliches tiber den Sprecher. Durch
sie werden bei Zuhorern und Gespréchspartnern intuitiv und unbewusst
Gefiihle des Vertrauens und der Sympathie oder das Gegenteil ausgelost.

Insofern hingt Ihre Glaubwiirdigkeit vor allem von der inneren Harmo-
nie Thres Auftretens ab.

Darin liegt sowohl ein Grund fiir Lampenfieber als auch dafiir, dass sich
manche Sprecher in ihre Mimik auf ein Pokerface beschranken und ihre
Gestik auf ein Minimum reduzieren. Sie wollen moglichst nichts tiber
sich preisgeben. Aber gerade, indem sie wenig oder gar keine Gestik
zulassen, offenbaren sie ihre Verschlossenheit und verlieren dadurch
einen Teil der Sympathie und Aufmerksamkeit ihrer Zuhorer. Wer also
Gestik vermeidet, um sich zu verstecken, offenbart dadurch, dass er nicht
offen, nicht engagiert ist und nicht personlich zu seinen Aussagen steht.
Er bietet seinen Zuhorern damit auch keine positiven Ankniipfungs- und
Identifikationsmoglichkeiten.

Umgekehrt verwundert es nicht, dass ein engagierter, offen aus sich he-
rausgehender und zugewandter Sprecher bei den meisten Zuhorern gut
ankommt.

Ausdrucksdimensionen der Kérpersprache

Die Korpersprache eines Sprechers wird nur zum geringsten Teil von der
Vernunft gesteuert, viel stirker vom Unterbewussten. Daher ist sie auch
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nur in ihrer Oberflichenstruktur, das heifit in wenigen einzelnen Aus-
drucksgesten, bewusst steuerbar. Der Ablauf des gesamten nichtverbalen
Ausdrucks wird aus einer inneren Zentrale ganzheitlich gesteuert, und
seine Wirkung wird von anderen Menschen ganzheitlich empfangen. Ob
die Wirkung auf andere Menschen positiv oder negativ ist, hangt davon
ab, ob alle Mosaiksteine des Gesamtbildes am richtigen Platz sind.

Eine natiirliche Kérpersprache hat folgende Merkmale:

Der Ablauf von Bewegungen in einer Interaktionssituation ist kontinu-
ierlich. Es gibt keine lingeren bewegungsfreien Phasen — ein ent-
spannter Sprecher bewegt sich stéindig. Hierin liegt einer der wesentli-
chen Griinde, weshalb es nicht moglich und ratsam ist, kiinstliche
Gesten zu einer Rede einzustudieren: Die dauerhafte Kontrolle und
standige Gestenproduktion durch die Vernunft iiberfordert die Mo6g-
lichkeiten eines Sprechers. Unsere Vernunft ist nur in der Lage, einen
Prozess gleichzeitig zu steuern. So wie man zwei Rechenoperationen
nicht gleichzeitig durchfithren kann, kann man sich auch nicht auf Re-
den und Gestikulieren gleichzeitig konzentrieren.

Beim normalen Sprechen kommen die Gesten, die einen Satz beglei-
ten, etwa eine bis eineinhalb Sekunden vor dem entsprechenden Wort,
beziehungsweise das mit einem ganzen Satz Gemeinte kommt in einer
einzigen Geste zum Ausdruck, die sich schon zu Beginn des Satzes
und noch ehe er verstindlich ist als Gesamtgestalt entwickelt und aus-
bildet. Auch dies ist nicht kiinstlich produzierbar. Zuhérer wiirden es
als falsch versptiren, wenn ein Sprecher es versuchen wiirde.

In Gestik und Koérpersprache driicken sich
alle Persdnlichkeitsebenen aus

Auf der untersten (= ersten) Ebene (Lebensenergie) ist Sprechen
Ausdruck der Lebendigkeit und der Ur-Identitat des Sprechers.

Auf der zweiten Ebene (Antriebe) driickt der Sprecher durch seine
Bewegungsintensitat seinen Motivationsgrad, sein Engagement be-
ziehungsweise den Grad seiner Energiebesetzung eines Themas
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aus. In der Sicherheit und Klarheit, mit der er seine Gesten fihrt,
kommt dabei auch seine Selbstsicherheit beziehungsweise seine Un-
sicherheit zum Ausdruck.

Auf der dritten Ebene (Normen) werden neben den Worten durch
Kérperzeichen Werthaltungen und Wertungen ausgedrickt: Ein
gleichzeitiges verachtliches Zucken der Mundwinkel wertet einen mit
Worten beschriebenen Sachverhalt ab. Ob man das ,Grundgesetz
der Bundesrepublik Deutschland“ mit zwei Handen vor sich hin stellt
oder eine wegwerfende Handbewegung dazu macht, driickt eine kla-
re Wertung aus. Auf dieser Ebene werden auflerdem Strukturen des
Inhalts kommuniziert und veranschaulicht: ,Einerseits“ und ,anderer-
seits“ kann zum Beispiel mit den Handen dargestellt, aber auch durch
einen Wechsel des Standbeins ausgedriickt werden, wahrend alle
anderen Gesten unverandert weiterlaufen.

Auf der vierten Ebene (Emotion/Beziehung) wird die Beziehung zwi-
schen Sprecher und Zuhoérer aufgenommen und gestaltet. ,Sie* und
»ich“ kann durch Richtungswechsel der Hande und durch Zu- und
Abwendung des Blickes ausgedriickt werden. Aber es missen kei-
neswegs spezielle einzelne Gesten sein, genauso kann eine kleine
Drehung Zuwendung oder Abwendung gegeniiber den Zuhdrern sig-
nalisieren. Aber nicht nur die den Zuhoérern geltenden Emotionen
werden auf dieser Ebene ausgedrickt, auch die einem Thema gel-
tenden oder sich daraus ergebenden Geflihle spielen auf dieser Ebe-
ne.

Auf der fiinften Ebene (Intentionen) kommen Deutungen und Interpre-
tationen des Gesagten hinzu. Ob ein dargestellter Gegenstand vor
den Sprecher gezeichnet wird oder neben ihn, kann beispielsweise
ausdriicken, ob es sich um eine Haupt- oder Nebensache handelt.
Die Aussage ,Die Stral3e fuhrt durch die Landschaft®, wurde einmal
durch eine schldngelnde Handbewegung erhellt. Gemeint war: Sie
schlangelt sich durch die Landschaft. So sind Gesten oft kraftvoller
als das nur gesprochene Wort.
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Auf der sechsten Ebene (Sachebene) kann eine Geste etwas eins zu
eins darstellen, was der Sprecher beschreibt. Fiinf Zentimeter kébnnen
mit zwei Fingern als fuinf Zentimeter dargestellt werden, oder ein Rad
wird als Kreis in die Luft gezeichnet.

Kérpersprachlicher Ausdruck der siebten Ebene (Geist/Reflexion)
kann sich zum einen in strahlenden Augen und begeisterter Leben-
digkeit zeigen, in einem visiondren Blick oder aber auch in Zeichen
der Reflexion und Nachdenklichkeit.

Zusammengefasst: Der korpersprachliche Ausdruck ist komplex und alle
Ebenen sind immer gleichzeitig aktiv. Die Gesamtheit des Ausdrucks
driickt immer das aus, was innerlich gemeint ist.

Wenn der innere Zustand nun ist: ,Ich meine das zwar nicht, aber ich
will doch so tun, als wirde ich es meinen®, wird sich beides in der
Kdrpersprache ausdriicken. Vielleicht sind dann die Hadnde und das
Gesicht gut kontrolliert und unterstiitzen die beabsichtigte Aussage
mit einem freundlichen Lacheln und einer Geste, die Beine oder Fiil3e
dagegen aber driicken dann hdufig das genaue Gegenteil aus: Der
Sprecher macht vielleicht einen Schritt zurlick oder eine negierende
FulRbewegung. Beides l&sst sich haufig beobachten.

Zu Recht bewerten Zuhorer deshalb die Glaubwiirdigkeit eines Sprechers
intuitiv zu etwa siebzig Prozent nach seiner Korpersprache und nur zum
geringeren Teil nach dem, was er sagt.

Selbst getibte Schauspieler konnen ihre Korpersprache nicht vollstindig
gegen ihre inneren Einstellungen beherrschen und steuern. Sie bemiihen
sich um eine moglichst vollstindige Identifikation mit einer Rolle und
versuchen sich tief in sie einzufithlen. Sogenannte Blackouts in Reden
sind meistens Ausdruck von gegenteiligen inneren Einstellungen, die
bewusst, aber auch unbewusst sein konnen. Wenn ein Schauspieler schon
seine Korpersprache nicht vollig gegen seine Gefiihle kontrollieren kann,
um wie viel weniger ein normaler Gelegenheitssprecher.
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All die genannten Ausdrucksdimensionen konnen sich in einem Wort
oder Satz mischen und {iberlagern. Sie kdnnen sich in Sekundenbruchtei-
len ereignen und werden dem ungeiibten Beobachter allenfalls in Zeitlu-
penaufnahmen sichtbar. Entscheidend ist letztlich der korpersprachliche
Ausdruck in seiner Gesamtheit. Die Wirkung héngt nicht von einzelnen
Gesten oder Haltungen ab, ausschlaggebend fiir die Glaubwiirdigkeit ist
die Harmonie bzw. Disharmonie im Zusammenspiel aller Ausdrucksas-
pekte.

Die Konsequenz fiir Sie aus diesem Kapitel kann nur sein, gar nicht erst
Verstellung zu probieren, sondern ganz Sie selbst zu sein. Umgekehrt
heiB3t das: Sie sollten sich nicht dazu dréngen lassen, Dinge zu vertreten,
von denen Sie nicht iiberzeugt sind. Versuchen Sie lieber, das, wovon Sie
iiberzeugt sind, so zu sagen, dass Ihre Gespréachspartner geneigt werden,
es zu akzeptieren.

Mehr dariiber, was Thnen hilft, Thre natiirliche Gestik aktiv zu entwi-
ckeln, folgt im nichsten Kapitel.

Kriterien fiir eine authentische Korpersprache

Woran lesen nun Gesprachspartner bzw. Zuhorer konkret ab, was sie von
einem Sprecher zu halten haben, und was konnen sie tatsdchlich zuléssi-
gerweise entnehmen? Fiir die Echtheit und Authentizitét gibt es folgende
Kriterien:

1. Am Grad der Stabilitit der Haltung eines Sprechers ist seine innere
Stabilitdt, d. h. seine (Selbst-)Sicherheit und das Maf} seines Engage-
ments ablesbar.

2. Am Grad der Kontinuitit des Flusses seiner Gestik ist seine Natiir-
lichkeit und seine Entspanntheit erkennbar, d. h. wie authentisch oder
kiinstlich er auftritt.

3. Am Grad der Offnung seiner Gestik ist seine Offenheit und Aufrich-
tigkeit ablesbar.

4. Im MaB der Bewegung seiner Hciinde und Arme driickt sich die Identi-
fikation des Sprechers mit Anlass und Inhalt sowie sein personliches
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Engagement dabei aus. Ubertriebene Bewegung kann dabei oft einen
kompensierten Mangel an wirklichem Engagement ausdriicken.

5. Daran, ob die Stimme aus Bauch, Brust oder Kehle klingt, und am
Mal ihrer Variation ldsst sich vieles iiber die Selbstsicherheit und
Aufrichtigkeit eines Sprechers erkennen. Eine Stimme aus dem
Bauch deutet auf innere Identifikation und innere Ruhe hin. Eine
Stimme aus der Kehle auf Sachbetontheit und innere Verschlossenheit

6. Aus der Stabilitit des Blicks und der Intensitdt der Wahrnehmung von
Gesprichspartnern und Zuhorern lassen sich Schliisse sowohl {iber
die innere Sicherheit des Sprechers als auch iiber seine Kontaktfahig-
keit bzw. -sicherheit ziehen.

Mehr als neunzig Prozent dieser Signale werden vom Sprecher unbe-
wusst gesendet und vom Zuhorer ebenfalls unbewusst registriert und
verarbeitet. Ein aufmerksamer Beobachter kann sich aus allen Indizien
ein ziemlich prizises Bild von der Personlichkeit eines Sprechers und
seiner Authentizitdt machen. In meiner Tétigkeit habe ich im Lauf der
Jahre etwa 45.000 Video-Sequenzen auf Korpersprache hin analysiert
und dabei festgestellt, dass es keine zufdlligen Bewegungen gibt. Alle
driicken etwas aus.

Insgesamt ist bei der Deutung korpersprachlichen Verhaltens zu beach-
ten, dass eine Deutung nur dann mit hoher Wahrscheinlichkeit zutreffend
sein kann, wenn sie auf einer Reihe von Indizien basiert und der gesamte
Situationszusammenhang bei der Interpretierung berticksichtigt wird.

Wie Sie wirkungsvoll auftreten und prasentieren

Einsatz der Kérpersprache beim Reden

Wie sollten Sie nun Ihre Ko6rpersprache in rhetorisch-kommunikativen
Situationen einsetzen? Was sollten Sie tun, was lassen, um wirklich zu
iiberzeugen? Sie haben aus dem bisher Gesagten schon entnehmen kon-
nen, dass es wenig Sinn hat, bewusst Gesten und Bewegungen einzustu-
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dieren. Sollten Sie Ihren Korper ganz sich selbst iiberlassen? Kann man
denn nicht doch lernen, seine ,,Korpersprache® so zu beherrschen, dass
man sie aktiv sprechen kann? Und wenn, wie kann man gegebenenfalls
korpersprachliche Signale bei Uberzeugungsversuchen wirksam einset-
zen?

Es scheint zunéchst ganz leicht, sich vorzustellen, bewusst ein paar Ges-
ten der Zuwendung oder der Betonung in sein Sprechen einzubauen.
Aber nach der bereits dargelegten Fiille von Aspekten und Dimensionen
der Korpersprache wird doch auf den zweiten Blick deutlich, dass es
schier unméglich ist, gleichzeitig sinnvoll zu sprechen und dabei seine
Blickrichtung, Kopfhaltung, Rumpthaltung, Beinhaltung, die Bewegun-
gen der linken und rechten Hand sowie die Modulation der eigenen
Stimme bewusst zu steuern und zu kontrollieren. So scheidet eine kiinst-
liche glaubwiirdige Darstellung oder Manipulation der Korpersprache
weitgehend aus. Daflir ist sie zu komplex.

Was konnen Sie trotzdem tun, um moglichst viel Wirkung durch Thr Auf-
treten und Sprechen zu erzielen? Wie konnen Sie die erkannten Aus-
drucksmoglichkeiten Thres Korpers so aktivieren, dass Sie doch einen
Nutzen davon haben?

Die Antwort kann nur dahin gehen, die Voraussetzungen fiir einen natiir-
lichen und souverdnen korpersprachlichen Ausdruck zu schaffen. Wenn
Sie energiegeladen, engagiert und von Ihrer Sache {iberzeugt sind, dann
konnen Sie Thre Korpersprache frei agieren lassen und sich darauf ver-
lassen, dass Sie damit iiberzeugen. Jeder Eingriff in ihre Natiirlichkeit
kann dagegen nur stéren. Alles was im ersten Teil dieses Buches zum
Thema Personlichkeit gesagt wurde, kommt jetzt hinsichtlich der Kor-
persprache zum Tragen. Wenn Sie wissen, was Sie wollen, wenn Sie
innerlich klar sind und wenig Konflikte in sich tragen, dann sind all das
die besten Voraussetzungen, um von lhrem koérpersprachlichen Auftreten
her {iberzeugend zu wirken.

Da jeder normale Mensch in unbefangenen Gesprichssituationen eine
natiirliche Korpersprache hat, geht es eigentlich nur darum, sich diese
Natiirlichkeit auch in stressigeren Situationen zu bewahren.
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Mentale Voraussetzungen dafiir sind:

Ehrlichkeit; sprechen Sie nur aus eigener Uberzeugung;

Klarheit dariiber, worum es Thnen eigentlich geht, worauf es Thnen
ankommt und was Sie wirklich wollen;

positive Einstellung zu den Zuhorern: ,,Die miissen das wissen, damit
sie ...”;
Entspanntheit, gegebenenfalls Atemiibungen oder ,autogenes Trai-
ning*;

sich Zeit nehmen; sich hinstellen und zur Ruhe kommen, ruhig anfan-
gen zu sprechen und auch wihrend des Sprechens Pausen machen;
eine gute Vorbereitung auf das, was Sie sagen wollen.

Auf dieser Basis konnen Sie dann einige geistige Grundhaltungen fiir das
konkrete Sprechen ableiten:

Korperhaltung

Als Sprecher sollten Sie sich bemiihen, gerade und aufrecht vor Ihren
Zuhorern zu stehen. Das bezieht sich vor allem auf die Haltung von Kopf
und Schultern. Nach vorne gezogene Schultern driicken Angst und Ab-
wehrbereitschaft aus; nach hinten gezogene Schultern wirken leicht
tiberheblich und arrogant. Ein schief gehaltener Kopf wirkt harmlos.

(Selbst-)Sicherheit und Standfestigkeit driicken sich vor allem darin aus,
wie Sie stehen. Wer mit seinen Fiilen schulterbreit und ruhig dasteht,
macht auf Zuhorer und Zuschauer einen ruhigen und selbstsicheren Ein-
druck. Der erstreckt sich dann nicht nur auf das Thema, sondern auf die
gesamte Person.

Achten Sie darauf, von Beginn an fest auf beiden Fiilen zu stehen. Sie
gewinnen dadurch ein Sicherheitsgefiihl. Schaffen Sie sich damit einen
Ausgangspunkt und eine Plattform fiir die weitere Rede. Viele Sprecher,
die diese Grundhaltung nicht einnehmen, wackeln wihrend einer ganzen
Rede von einem Bein zum andern und verbreiten damit Unruhe und den
Eindruck, nicht sicher im Thema zu stehen. Bleiben Sie moglichst auch
die ganze Zeit, wihrend Sie reden, an einem Punkt stehen und wechseln
Sie Ihren Standort nur selten, beziehen Sie dann aber immer wieder einen
neuen Standpunkt.
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Vielfach kénnen Sie beobachten, dass ein Sprecher, wenn er sich von
einem Argument oder einer Person angegriffen fiihlt, unwillkiirlich einen
Schritt zuriicktritt. Der Koérper liigt nicht und zeigt mit dieser Reaktion,
dass der Sprecher sich zumindest distanziert, am liebsten vielleicht sogar
die Flucht antréte.

Mimik

Natiirliche Mimik lebt und wechselt stindig das ,,Gesicht™. Warum erle-
ben wir es trotzdem so héufig, dass Sprecher wihrend ihres Vortrages
(im wahrsten Sinne des Wortes) keine Miene verziehen? Das hat im We-
sentlichen zwei Griinde. Zum einen zeigt sich darin mangelndes Enga-
gement und mangelnde Uberzeugung des Sprechers beziiglich dessen,

was er vortragt. Wer jedoch von seinem Thema selbst nicht begeistert ist,
kann diese Begeisterung auch nicht auf die Zuhorer tibertragen.

Zum anderen kann fehlendes Mienenspiel bei einem Vortrag in der situa-
tiven oder chronischen Unsicherheit des Sprechers begriindet sein. Dann
gleicht sein Gesicht einer Maske, hinter der er seine wahren Gefiihle
bewusst oder unbewusst versteckt. Das kostet Kraft, denn der natiirliche
Energiefluss wird gestaut. Haufig entlddt sich diese Spannung in anderen
Bewegungen, wie z. B. dem oben erwidhnten Hin- und Herwippen von
einem Bein auf das andere. Der Sprecher kann auch versuchen, die
Spannung unter Kontrolle zu halten. Dann wirken seine Haltung und
damit der gesamte Vortrag verkrampft.

Zeigen Sie lieber Ihr wahres Gesicht. Sprechen Sie lieber aus, wenn Sie
selbst an etwas zweifeln oder unsicher sind. Vielfach wird trotz Zweifeln
eine Entscheidung klar zu treffen sein, weil die Zweifel nur geringfiigig
sind. Geben Sie sich und notfalls auch gegeniiber einer Gruppe zu, dass
Sie aufgeregt sind, vor so vielen Leuten {iber ein so delikates und heikles
Thema zu sprechen. Meistens ist im Moment des Zugebens von etwas,
das man lieber verborgen hétte, schon der Druck raus und von da ab ist
die Korpersprache dann klarer und {iberzeugender. Also: Masken fallen
lassen und sich zu sich bekennen.
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Gestik

Verhaltenspsychologische Untersuchungen haben, wie schon erwihnt,
gezeigt, dass sich natiirliche Gesten ungefihr eine halbe Sekunde vor
dem gesprochenen Wort ereignen. Der Korper reagiert schneller, als der
Verstand Gemeintes in Worte formulieren kann. In Hand- und Armbewe-
gungen kann gro3e Ausdruckskraft liegen.

Manche Sprecher nehmen ihre Gesten unmittelbar, nachdem sie sie ge-
macht haben, zuriick. Das sieht aus, als wiirden sie in sich zusammenfal-
len, und nimmt ihnen viel von ihrer Wirkung. Deutlich stirker und
selbstsicherer wirkt es, wenn Sie Thre Gesten sich frei im Raum entfalten
lassen und sie am Ende eines Satzes oder Abschnittes noch einen Mo-
ment im Raum stehen lassen.

Wenn Sie eine Rede mit den Worten schlieen: ,Wenn Sie in diesem
Sinn also auch mitmachen wollen, dann sind Sie dazu herzlich einge-
laden®, dann kénnten Sie danach |hre der Gruppe gedffnet zuge-
wandten Hande noch zwei bis drei Sekunden stehen lassen und da-
bei noch mehrere Personen nacheinander anschauen.

Leider flieit die Gestik vieler Sprecher nicht frei. Bei manchen Spre-
chern gewinnt man den Eindruck, sie wissen nicht wohin mit den Hén-
den, und héufig wandern diese dann bei Miannern in die Hosentaschen;
Frauen halten haufig die Hinde vor den Solarplexus. In beiden Féllen ist
der Energiefluss gestaut und die freie Entfaltung gebremst. Darin zeigt
sich duflerlich eine innere Verkrampfung, unter der der Vortragende steht.

Vor allem ist es wichtig, dass Sie vor Sprechbeginn Thre Hinde entspannt
und frei beweglich héngen lassen. Dann werden lhre Hinde von den
natiirlicherweise beim Sprechen kommenden Bewegungsimpulsen ganz
leicht gefiihrt werden. Achten Sie vor allem darauf, dass Sie Ihre Hande
nicht durch Stift, Manuskript, Brille, Pult, Verschrankung oder Versen-
kung in den Hosentaschen blockieren.

Das gilt erst recht, wenn Sie beim Sprechen an einem Tisch sitzen. Am
besten setzen Sie sich dann auf die vordere Kante Ihres Stuhls, sitzen
ohne sich anzulehnen aufrecht, legen als Ruhehaltung Ihre Hande rechts
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und links auf die Tischplatte und lassen sie von dort aus ihre Bewegun-
gen entfalten.

Stimme

Wenn man sagt, jemand spreche ,.im Brustton der Uberzeugung®, ist
damit gemeint, dass diese Person iiberzeugend und glaubwiirdig wirkt.
Kraft und Stimme kommen dann von innen und klingen aus dem Rumpf
heraus. Mit etwas Aufmerksamkeit ist es leicht zu unterscheiden, ob die
Stimme eines Sprechers im Hals klemmt oder tiefer aus Brust oder
Bauch heraus klingt. Wer von dort seine Stimmkraft bezieht, kann nicht
nur deutlich mehr Lautstirke entfalten, sondern wirkt auch tiberzeugen-
der, als jemand, der nur aus dem Kehlkopf heraus klingt.

Die Region, aus der Thre Stimme klingt, ist Ausdruck Threr gesamten
Personlichkeit und Ihres innerlichen Einklangs mit sich. Solch eine Be-
findlichkeit ldsst sich nicht auf Knopfdruck dndern. Dennoch kénnen Sie
sich mit bestimmten Ubungen nach innen 6ffnen und Ihrer Stimme (und
zugleich Threm Unterbewusstsein) eine Tiir 6ffnen, um besser nach au-
Ben durchdringen zu koénnen. Stellen Sie sich dazu breitbeinig und ein
wenig weich in den Knien hin. Wiegen Sie Ihr Becken, als ob Sie eine
Bauchtanziibung machen wollten, und versuchen Sie mit weit gedffne-
tem Mund einen langgezogenen Ton zu machen. Sie werden schnell
merken, dass Sie mit dieser Ubung in Personlichkeitsdimensionen vor-
stoflen, die Thnen bisher vielleicht fremd waren.

Neben dem Klang der Stimme ist auch deren Modulation von Bedeutung
dafuir, ob jemand lebendig und iiberzeugend wirkt oder nicht. Wer tiber
langere Zeit mit monotoner Stimme spricht, schléfert seine Zuhorer ein.
Ihm nimmt man nicht ab, dass er engagiert ist. Eine lebendige Stimme
wechselt sowohl in Lautstérke als auch in Geschwindigkeit, Tonhéhe und
Klangfarbe. Dadurch wird sie unabhéngig von Sachgehalt und Wortwahl
die Aufmerksamkeit von Menschen viel langer fesseln als der drama-
tischste Text, wenn er monoton vorgetragen wird.

Wenn Sie bei sich eine monotone Stimme feststellen, konnen Sie durch
hiufiges Singen daran arbeiten, sie beweglicher zu machen. Aulerdem
sollten Sie sich beim Reden hiufiger das Gefiihl der Ubertreibung leisten
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und Thre Stimme tiber ihre normalen Grenzen hinaustreiben. Versuchen
Sie durch ein paar Aufnahmen lhrer Stimme ein Gefiihl fiir deren Innen-
und AuBenwirkung zu gewinnen und Thre AuBenwirkung zu steigern.

Atmung

Gute Atemfithrung ist Voraussetzung fiir gutes und resonanzreiches
Sprechen: Sprechen aus dem Bauch heraus. Viele Menschen sind Fla-
chatmer, sie atmen nur im Brustbereich. Dadurch werden andere Berei-
che des Korpers mit weniger Sauerstoff versorgt, als es moglich wire. So
kommt es vor, dass manche Sprecher wihrend einer Rede kurzatmig
werden. Wenn Sie nicht in solche Situationen kommen wollen, kénnen
Sie {liben, so tief in sich hinein einzuatmen, dass Ihr Zwerchfell sich da-
bei bewegt und die Bauchorgane massiert.

Eine Grundregel fur die Sprechpraxis ist, immer dann eine Pause zu
machen, wenn man einatmen muss. Das bedeutet: Sprechen Sie in
kurzen Satzen.

Eine hilfreiche Entspannungstechnik vor Reden ist es, wenn Sie Korper
und Geist durch folgende Atemiibung in Einklang bringen: Zwei Schritte
einatmen, vier Schritte ausatmen und zwei Schritte nicht atmen. Wenn
Sie diese Ubung drei Minuten lang durchfiihren, werden Sie deutlich
entspannt sein.

Blickkontakt

Wer beim Sprechen stindig auf den Boden schaut oder in die Luft oder
auf einen imagindren Punkt im Raum, der erweckt den Eindruck, die
Zuhorer seien ihm nicht wichtig. Aber man kann Menschen nicht allein
mit dem Verstand iiberzeugen, sie wollen sich auch emotional angespro-
chen fiihlen.

Um einen tieferen Kontakt zu Thren Zuhorern herzustellen, ist es not-
wendig, sie anzuschauen. Auch wenn viele Menschen anwesend sind,
soll sich doch jeder wahrgenommen fithlen und den Eindruck haben,
gemeint zu sein. Allein schon das Gefiihl, Sie konnten ihn jetzt gleich
und jederzeit anschauen und nur mit ihm sprechen, hélt die Aufmerk-
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samkeit von Zuhorern wach. Mit Threm Blick kénnen Sie Menschen das
Gefiihl vermitteln, als Person angesprochen zu sein. So kénnen Sie Ihre
Partner auch gefiihlsméBig und innerlich erreichen.

Blickkontakt gibt Ihnen als Sprecher zudem die Moglichkeit, die Reakti-
onen der Anwesenden einzuschitzen und Thre Argumentation gegebenen-
falls daran neu auszurichten.

Zusammenfassung

Da sich in lhrer Kérpersprache auf spontane und unmittelbare Weise
Ihr gegenwaértiges und vergegenwartigtes Empfinden, Meinen und
Wollen ausdrickt, ist sie stérker als Ihre Wortsprache das Medium |h-
res Selbstausdrucks und fur Ihre Glaubwirdigkeit entscheidend.

Vermeiden Sie deshalb alles, was |hrer Kérpersprache Natirlichkeit
und Spontaneitdt nehmen kénnte.

Wenn Sie aus innerer Uberzeugung sprechen, brauchen Sie keine
weiteren Gedanken an lhre Kérpersprache zu verschwenden. Sie
wird dann ausdriicken, was ist, und damit ist das Ziel der Rhetorik er-
reicht.

Wie Sie frei sprechen kénnen

Aus dem, was zum Einsatz der Korpersprache gesagt wurde, ergibt sich
ein klares Ziel:

Formulieren Sie kein Redekonzept fertig aus, sondern sprechen Sie
frei. Der romische Redner Cato der Altere sagte in diesem Sinn: ,, Die
Sache halte fest, die Worte werden sich schon einstellen.

Frei und lebendig sprechen

Abgelesene Reden wirken wie gemaltes Feuer: Sie wiarmen nicht. Thre
Zuhorer sind Menschen, die etwas erleben wollen, die angesprochen und
gemeint sein wollen. Sie wollen lebendig beriihrt werden und live miter-
leben, ob Sie den stindigen Kampf um das treffende Wort gewinnen oder
verlieren.
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Nur wenn Thre Zuhorer erleben, spiiren und fithlen kénnen, dass Sie mit
eigenen Gefiihlen wie Arger, Zorn oder Freude zu ihnen sprechen, wer-
den sie sich auf analoge Gefiihle einlassen und das mitempfinden, was
Sie als Stimmung heriiber bringen. Neurologen haben bei Primaten soge-
nannte Spiegelneuronen entdeckt, denen man auch die menschliche Fi-
higkeit zuordnet, empathisch mitempfinden zu kénnen. Dieses Mitemp-
finden gelingt allerdings nur als Spiegelung von etwas, das ein anderer
sendet.

Da bei abgelesenen Reden weder die Gestik noch das lebendige Gefiihl
eines Sprechers wesentlich aktiviert wird, kommt es nicht zu der Spiege-
lung. Vom Papier aufgenommene Inhalte legen nur den Weg vom Auge
zum Mund zuriick. Sie werden nicht gefiihlt und vom Herzen erwérmt.
Auch die Korpersprache, die tiberwiegend aus dem Gefiihlsbereich ge-
steuert ist, wird entsprechend kaum aktiviert. Sie wird bei abgelesenen
Reden um etwa 60 bis 80 Prozent reduziert. So werden Zuhdrer dann nur
auf der Verstandesebene informiert, aber weder emotional noch person-
lich erreicht. Es reicht eben nicht zu erfahren, dass jemand etwas erfreu-
lich findet, um sich mit ihm zu freuen. Das kann ein Zuhorer oder Part-
ner erst, wenn er die Freude des anderen miterlebt. Dann fillt es ihm
auch wesentlich leichter, einem Sprecher zu glauben, ihm zu vertrauen,
sich auf ihn einzulassen und seine Meinungen oder sein Urteil anzuneh-
men. Und erst dann hat eine Rede ihren Zweck erfiillt.

Allen Wunschvorstellungen zum Trotz kénnen Sie also mit einem ge-
schriebenen Manuskript keine emotional fesselnde Live-Situation erzeu-
gen. Auch auswendig gelernt bleibt eine solche ,,Rede* nur von geringem
Eindruck. Sie haben vielleicht schon erlebt, wie ein Kind ein Gedicht
stocksteif vorgetragen hat und den Inhalt weder erfasst noch emotional
heriibergebracht hat. Wie deutlich der Unterschied zwischen frei gespro-
chen und abgelesen ist, konnen Sie auch bei Radiosendungen testen: Sie
werden immer unterscheiden konnen, ob jemand frei spricht oder einen
Text liest.

Zum wirksamen Uberzeugen miissen Sie sich also mit Threr ganzen Per-
sonlichkeit einbringen und kommen nicht umhin, frei und direkt zu Thren
Zuhorern zu sprechen.
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Das setzt Ubung voraus, aber Perfektion ist dabei nicht erforderlich. Eher
Engagement. Lebendigkeit schldgt Perfektion. Kleinere Versprecher und
Unvollkommenheiten werden Zuhorer Thnen in der Regel gern verzei-
hen. Mit einem natiirlichen Auftreten gewinnen Sie eher Sympathie. Das
erleichtert es Thren Zuhorern, sich mit Thnen zu identifizieren. Cicero,
einer der bekanntesten Rhetoriklehrer der romischen Antike, empfahl
seinen Schiilern sogar, am Anfang einer Rede gezielt etwas stockend zu
sprechen und Unsicherheit zu zeigen, um damit Sympathie zu wecken.
Soweit miissen Sie ja nicht unbedingt gehen, aber es kann Sie ermutigen,
entspannt zu bleiben.

Kontakt

Als Sprecher wollen Sie eine Botschaft ibermitteln und dafiir vom Pub-
likum Zustimmung erhalten. Ob Thnen das gelingt oder nicht, hangt stark
davon ab, wie gut und intensiv es Thnen gelingt, Kontakt zu diesen Men-
schen herzustellen.

Deshalb ist alles zu vermeiden, was tatsdchlich oder symbolisch die Dis-
tanz zwischen Ihnen und Ihren Zuhoérern vergrofert. Das kann eine zu
groBBe Entfernung des Rednerplatzes von den Zuhérern sein, ein Redner-
pult oder ein Tisch mit technischem Gerét, das Sie von Thren Zuhorern
trennt. Auch die Lautsprecher in einem Veranstaltungsraum kénnen IThre
Stimme kiinstlich machen und Sie vom Publikum entfernen.

Achten Sie deshalb darauf, bereits im ersten Satz aktiv positiven Kontakt
zu Thren Zuhorern aufzunehmen, und sei es nur, indem Sie zum Beispiel
fragen, ob Sie gut zu verstehen sind oder sonst eine alltigliche Bemer-
kung zu den Umsténden. Eine tatséchliche Kontaktaufnahme unterschei-
det sich von einer rein formalen dadurch, dass Sie Thre Zuhorer person-
lich wahrnehmen. Uber den Blickkontakt wurde bereits gesprochen.
Aber Sie konnen Thre Zuhorer auch direkt ansprechen und gegebenen-
falls kurz auf deren Signale reagieren.

Lacht etwa ein Zuhorer iiber eine AuBerung von Thnen, dann kénnen Sie
darauf auch mit ganz einfachen Worten eingehen und den Kontakt ver-
starken: ,,Ja, da lachen Sie.“ Danach kénnen Sie ohne weiteren Kom-
mentar weitersprechen. Das wiirde als Kontaktsignal schon ausreichen.
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In der Féhigkeit, auf aktuelle Begebenheiten spontan reagieren zu kon-
nen, zeigt sich der Unterschied, ob Sie vor Zuhoérern reden oder ob Sie
mit Zuhorern sprechen.

Stichwortzettel

Eine sinnvolle Hilfe und Unterstiitzung zum freien Sprechen ist ein
Stichwortzettel. Um ihn zu erstellen, miissen Sie vorher — wie im Ab-
schnitt zu den Redegliederungen schon gezeigt — entscheiden, was Sie in
welcher Reihenfolge sagen wollen. Wenn Sie sich das mittels einzelner
Stichworte strukturiert auf einem Blatt notieren, haben Sie zureichend
Erinnerungsausloser, um zu jedem Punkt das zu sagen, was Sie sich vor-
genommen haben.

Die Aufgabe Ihres Verstandes ist es dabei, Ihre Gedanken klar zu ordnen
und unter Umsténden einzelne Begriffe vorher zu planen und festzule-
gen.

Die Originalversion Thres Sprechens darf sich aber nicht auf eine Ver-
standesleistung beschrinken, sondern muss mehr eine Leistung lhres
Herzens sein und bleiben.

Ein Stichwortzettel soll also nicht nur, Thr Gedéchtnis entlasten, sondern
Ihrem Herzen einen Leitfaden geben. Sie konnen dann mit Threr Person-
lichkeit als Einheit von Seele, Korper und Geist wirken und {iberzeugen.

Auf einen idealen Stichwortzettel sollten Sie die fiinf oder fiinfundzwan-
zig Punkte Threr Vorbereitung zunédchst malen und dann zu jedem Punkt
ein oder zwei Stichworte notieren. Das Bild gibt Ihnen dann die Ordnung
und die Worte wirken als inhaltliche Gedankenausl6ser und erinnern Sie
an das, was Sie zu dem jeweiligen Punkt sagen wollen.

Selbst wenn Sie dann ab und zu einen kleinen Anlauf brauchen, um einen
Punkt voll zu treffen, so geht es letztlich ja nur darum, in jedem Punkt
auf den zentralen Begriff, das eine richtige Wort zu kommen, das Sie
sich dafiir als ,,Stichwort™ aufgeschrieben haben. Jeder ,, Treffer” (even-
tuell 25) ist dann sowohl fiir Sie als auch fiir Ihre Zuhorer ein Erfolgser-
lebnis.
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Ein weiterer Vorteil eines solchen Stichwortzettels: Wenn Sie wéhrend
einer vorformulierten Rede durch Zwischenfragen zu einem Seitentritt
veranlasst werden und dabei den Faden verlassen miissen und verlieren,
so gleicht das dem gefihrlichen Absturz eines Seiltdnzers von seinem
Seil. Frei formulierendes Sprechen von Punkt zu Punkt gleicht dagegen
dem sicheren Gang {iber eine Wiese von Baum zu Baum. Selbst kleine
Umwege zum Blumenpfliicken sind dabei unterwegs moglich und er-
laubt. Mit locker sympathischem Zuhorerbezug, engagiert aus innerer
Uberzeugung, konnen Sie dann den Transport von Inhalten im Rahmen
einer freundlich lebendigen Begegnung von Menschen stattfinden lassen.

Zur Vorbereitung hilft es sehr, wenn Sie Thre Rede vorher mehrfach an-
hand Thres Stichwortzettels formulieren. Sie iiben dabei, Thre Gedanken
in Worte zu kleiden. Dabei werden Sie feststellen, dass Thnen immer
wieder neue Formulierungen einfallen. Wahrscheinlich werden Sie sogar
Teile Threr Rede neu konzipieren, weil Thnen beim lauten Sprechen wei-
tere Zusammenhinge klar werden. Von Mal zu Mal werden Sie sich si-
cherer fiihlen.

Wihrend Sie beim Versuch, einen guten Text zu reproduzieren, immer
Misserfolgserlebnisse haben werden, kdnnen Sie bei wiederholtem frei-
em Sprechen leicht das Erfolgserlebnis haben, mit Threm Anliegen im-
mer vertrauter zu werden und von Mal zu Mal immer besser zu werden.

Pausen und Satzléinge

Pausen sind grundsétzlich dann zu setzen, wenn Sie atmen miissen. Au-
Berdem, wenn Sie etwas Neues betonen wollen, besonders aber, wenn ein
neuer Redeabschnitt oder ein neues Kapitel beginnt.

Der Anfang vieler Sitze ist erst verstdndlich, wenn sie zu Ende gespro-
chen sind. Darum brauchen Zuhorer am Ende von Sitzen eine kleine
Atempause, um den Satz in sich aufzunehmen und zu verarbeiten. Sie
sollten deshalb ausdriicklich darauf achten, nach jedem Satz eine kurze
Pause zu machen.

Innerhalb eines Satzes kénnen Sie sogenannte ,,Kunstpausen* machen.
Das ist eine Pause an unpassender Stelle, mit der Sie die besondere Auf-
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merksamkeit Threr Zuhorer auf einen speziellen Punkt richten konnen.
Eine Kunstpause dient also der besonderen Betonung.

Die beste Aufnahme erreichen Sie bei einem Verhiltnis von Satz- zu
Pausenldnge von 13 Sekunden zu 2 Sekunden. Sprechen Sie in ldngeren
Sitzen, laufen Sie Gefahr, die Aufmerksamkeit von Zuhorern wihrend
eines Satzes zu verlieren. Die statistisch mittlere Aufmerksamkeitsdauer
von Zuhorern betragt eben 13 Sekunden.

Blackouts iiberwinden

Eine der unangenehmsten Situationen, die man sich vorstellen kann, ist,
vor Zuhdrern zu stehen, etwas sagen zu wollen — und dann reiflt einem
der Faden. Wenn wir nicht mehr wissen, was wir sagen wollten, und
feststecken, konnen wir das als peinlich, als Blamage oder aber auch als
existenzielles Versagen empfinden und durch den entstehenden Stress
noch mehr blockiert sein. Vor allem Menschen, die wenig Erfahrung mit
Reden haben, steht diese Notlage oft als Horrorvision vor Augen.

Ein solcher Blackout findet in der Regel auf der Sachebene statt. Jedem
ist es vermutlich schon einmal passiert, dass er kurzfristig nicht weiter
wusste, aber meist hilft man sich dann doch irgendwie weiter oder mo-
gelt sich tiber die Runden. Grundsétzlich ist das Fehlen eines inhaltlichen
Punktes nicht schlimm. Eine solche Situation wird nur dann schlimm,
wenn Sie den Kontakt zu Thren Zuhorern verlieren und/oder wenn Sie
Ihre Rede oder Prisentation abbrechen wiirden.

Wichtig ist in einer solchen Situation vor allem, dass Sie weitermachen.
Meist werden Sie Thren Faden oder mindestens Thr Redeziel wiederfin-
den konnen, wenn Sie sich fragen:

,» Worum geht es mir? *“ oder
,» Worauf kommt es mir eigentlich an? *

Auf dieser Basis konnen Sie auch mal Detailpunkte weglassen und ein-
rdumen, dass Sie noch einen anderen Punkt sagen wollten, der Thnen aber
gerade entfallen ist, und den Schwerpunkt auf das Wesentliche und das
Ziel Threr Aussage legen.
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Vor allem diirfen Sie den Bezug zu Ihren Zuhorern nicht verlieren. Ein
Riss im sachlichen Faden darf nicht zu einem Kontaktabriss fithren. Be-
ziehen Sie Thre Zuhorer lieber mit ein. Sagen Sie, dass Thnen der Faden
gerissen ist, suchen Sie offentlich Thren Stichwortzettel und orientieren
sich laut denkend daran, fragen Sie gegebenenfalls, was Sie als letztes
gesagt haben, und bleiben Sie auf jeden Fall mit der Gruppe im Ge-
sprich. Das alles entkrampft die Atmosphére, entspannt Sie und erleich-
tert es Thnen, den Faden wieder aufzunehmen. Mit einem Stichwortzettel
kann Thnen sowieso nichts passieren, Sie sollten also immer einen dabei
haben. Nicht um ihn zu benutzen, aber um die Sicherheit einer Feuerver-
sicherungspolice zu haben. Und wenn Sie noch einen ,,coolen* Spruch
fiir alle Fille auf Lager haben, ernten Sie einen Lacher von der anderen
Seite:

,»Da kénnen Sie mal erleben, wie ein Profi ins Schwitzen kommt. **

Zum Einsatz von Power-Point

Im betrieblichen Alltag gibt es kaum noch Présentationen ohne Laptop,
Beamer und Power-Point-Charts. Man kann das begriilen, weil es strin-
gentere Argumentationen und klarer strukturierte Rede- und Gedanken-
abldufe ermoglicht. Damit verbunden ist aber trotz aller Visualisierungs-
bemiithungen eine neue Form der Monotonie und meist auch eine Abwer-
tung der Person des Sprechers. Nicht er wirkt mehr als der Urheber
seiner Worte, sondern die Bilder an der Wand wirken als Ausloser. Damit
wird der Sprecher zum Vorleser oder bestenfalls Kommentator entwertet.

Sie werden feststellen: Je ranghSher eine Person ist, umso weniger setzt
siec Power-Point-Charts ein. Ein Regierungschef prisentiert nicht mit
Charts, ein Vorstandsvorsitzender auch eher selten, ein Papst, ein Bi-
schof, ein Konig, die Queen, sie alle sind ranghoch — und sprechen
selbst. (Dass viele Auftritte solcher Personen wenig iiberzeugend sind,
liegt zum Teil darin begriindet, dass sie nicht wirklich selbst Urheber
ihrer Worte sind: Die Queen muss die Reden des Premierministers vorle-
sen, Regierungschefs priasentieren Kabinettsbeschliisse.)
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Stellen Sie sich also nicht auf eine rangniedrige Stufe, sondern sprechen
Sie selbst. Priasentieren Sie mdoglichst auch nicht anhand vorgegebener
Charts, sondern bleiben Sie deutlich erkennbar in der Rolle der Urheber-
schaft und des Urteilens.

Fakten zu présentieren macht Sie als Sprecher nicht bedeutsam, Ihre
Bedeutung und Kompetenz liegt in Threr Féhigkeit, Situationen und Zu-
sammenhinge hinsichtlich ihrer Bedeutung und Wichtigkeit zu bewerten
und einzuordnen. Darauf sollten Sie den Schwerpunkt in Threm Reden
legen, dann wirken Sie {iberzeugend.

Selbst wenn Sie die Informationen und Fakten, die Ihren Einschétzungen
zugrunde liegen, in einer Rede mitteilen, sollten Sie doch darauf achten,
dass Ihre Rolle als Bewertender und Beurteilender wihrend Thres gesam-
ten Redens sichtbar bleibt.

Begrenzen Sie also die Menge lhrer Charts. Beginnen Sie immer, indem
Sie eine Passage frei sprechen und erkldren, worum es geht und worauf
es ankommt. Zeigen Sie dann eventuell ein paar Charts, aber treten Sie
immer wieder selbst in die Rolle des Abwigenden, Bewertenden oder
Beurteilenden. Decken Sie in diesen Phasen moglichst die grelle Lein-
wand ab. Besonders in IThrer Schlusszusammenfassung sollten Sie in
freien eigenen Worten ohne Bilder auf der Leinwand frei formulieren
und sich den Zuhorern direkt und personlich zuwenden.

Wie Sie sich gegen Einwande, Widerstand und Angriffe
behaupten

Nicht Einwédnde oder Angriffe sind das Schlimmste, was Ihnen beim
Reden passieren kann, gefihrlicher noch ist die Angst davor. Wenn Sie
Unsicherheit zeigen, werden Sie gejagt; wenn Sie schwanken, werden
Sie gestiirzt. Aber auch wenn Sie sich zu hart machen, kénnen Sie zer-
brochen werden. Insofern besteht die erste Empfehlung zur Selbstbe-
hauptung darin, sich persénlich und inhaltlich gut vorzubereiten und die
bisher genannten Grundsétze zu beherzigen.
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Die Kunst der Selbstbehauptung besteht vor allem darin, Gelassenheit zu
bewahren und souverdn zu agieren — und nicht zu reagieren. Das ist
leichter gesagt als getan, und dabei geht es mehr um innere Einstellungen
als um duBere Verhaltenstechniken. Dennoch erhalten Sie hier einige
Empfehlungen, die Thnen zusétzlich helfen konnen. Sie diirfen Sie aus-
nahmsweise wirklich als Techniken fiir Notfille verstehen, die dhnlich
wirken, wie ein Stahlkabel entlang des Weges durch eine Tropfsteinh6h-
le: Wenn das Licht ausfillt (Blackout) miissen Sie sich nur davon bis
zum Ausgang leiten lassen. Anders gesagt: Diese Techniken sichern Ihr
(thetorisches) Uberleben.

Zeit gewinnen

Egal, in welche Verlegenheit Sie kommen, zuerst ist es wichtig, dass Sie
Zeit gewinnen, um wieder klar und ruhig zu werden. Dabei hilft es, wenn
Sie die Einwender oder Angreifer grundsitzlich ausreden lassen und
dabei ruhig und fest auf beiden Beinen stehen bleiben. Achten Sie auch
einmal bei anderen Sprechern darauf, wie es wirkt, wenn jemand stindig
vorzeitig versucht, Antworten zu geben und im Ansatz schon wieder von
einem anderen, der sich noch nicht ausreichend entladen hat, abgebro-
chen wird. Jeder scheiternde Redeversuch eines Sprechers bedeutet einen
Minuspunkt fiir ihn. Sprechen Sie deshalb immer erst dann, wenn der
andere wirklich fertig ist.

Riickfragen stellen

Wenn Sie dann eine Antwort wissen, koénnen Sie sie ihm geben. Wenn
Sie aber noch nicht wissen, was Sie sagen sollen, kénnen Sie erst einmal
eine oder mehrere Riickfragen stellen:

,, Wie meinen Sie das?
,, Worauf kommt es Ihnen dabei an?
,» Was veranlasst Sie zu dieser Frage? *

Sie gewinnen dadurch wiederum Zeit und kénnen zugleich tatsdchlich
den Fragehintergrund klaren.
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Zusammenfassend wiederholen

Wenn Thnen dann eine passende Antwort darauf einfillt, kénnen Sie sie
geben. Falls aber nicht, dann konnen Sie erst einmal in Ruhe zusammen-
fassend wiederholen, was der Fragende oder Einwendende gerade gesagt
hat:

., Wenn ich Sie also richtig verstehe, geht es Ihnen um die Frage ...
und vor allem um den einen Punkt, ob ... . “

Antworten

Dann sind Sie frithestens mit Threr Antwort dran. Und diesbeziiglich
sollten Sie sich dariiber klar sein, dass ein Hinweis wie:

,,Da miisste ich mich in die Details selber noch einmal vertiefen ",
oder:

,,Damit Sie sich auf eine Auskunft von mir auch wirklich verlassen
konnen, mochte ich das lieber noch einmal priifen, bevor ich Ihnen
dazu etwas sage

durchaus kompetent und angemessen sein konnen. Sie miissen nicht alles
wissen. Sie konnen sogar antworten:

., Ich bin mir da nicht ganz sicher, aber von meiner derzeitigen Ein-
schdtzung her geht es in die und die Richtung.

Unangemessen wire es auf jeden Fall, sich wie ein Schiiler, der bei einer
Wissensliicke ertappt wurde, zu verhalten. Im Gegensatz zu einem Priif-
ling kénnen Sie es sich als erwachsener Mensch auch Kunden und Vor-
gesetzten gegeniiber erlauben, erwiinschte zusétzliche Informationen und
Auskiinfte gezielt einzuholen.

Widerspruch vermeiden

Wenn Behauptungen gegen Sie aufgestellt werden und Thnen widerspro-
chen wird, vermeiden Sie moglichst selbst Widerspruch. Jede Formulie-
rung von Thnen wie:

,Nein®, , nicht”, ,,stimmt nicht*, , falsch*, , aber*
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weckt neuen Widerstand. Die Alternative liegt in Formulierungen wie
etwa:

Ja, das ist eine Moglichkeit. Eine andere ist diese und aus folgen-
dem Grund, halte ich sie fiir sinnvoller. “ oder:

,, Fiir wichtiger halte ich folgenden Punkt ... " oder:

‘

., Ich wéire dazu bereit, wenn... “,

und Sie fligen eine unerfiillbare Bedingung hinzu.

Eindriicke annehmen

Egal, welche Behauptungen oder personlichen Angriffe jemand in den
Raum stellt oder welchen Unfug er behauptet, Sie brauchen nicht frontal
dagegen anzugehen, wenn Sie mit einem ,,aha“ feststellen, dass der
Einwender also den Eindruck hat, etwas sei so und so. Entweder lassen
Sie seine Aussage damit einfach so stehen oder rdumen ein, dass es nicht
in Threr Absicht gelegen hat, diesen Eindruck zu erwecken, dass es Thnen
leid tut, dass dieser Eindruck entstanden ist, oder gar, dass Sie selbst, wie
schon gesagt, einen anderen Eindruck bzw. eine andere Einschitzung der
Sachlage haben. Mit dieser Methode kénnen Sie grundsitzlich alles zum
subjektiven ,,Eindruck® des anderen machen und erheblich entschérfen.

Vorwiirts argumentieren

Lassen Sie sich nicht auf Diskussionen iiber Punkte ein, die IThnen unan-
genehm oder lastig sind. Versuchen Sie auch nicht, schlagfertig oder
witzig zu sein. In der Anspannung einer solchen Situation gelingt das
meistens nicht. Halten Sie sich lieber an die Grundregel, substanziell und
vorwirts gerichtet zu argumentieren:

,,Das, worum es hier geht und worauf es mir persénlich fiir Sie an-
kommt, ist ... “

Und dann konnen Sie jederzeit auf der Basis Threr Fiinfer-Struktur eine
kurze Zusammenfassung des Ganzen bringen und an dem Punkt weiter-
machen, an dem Sie gerade sind.
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Diskussionspunkte offen stehen lassen

Haben Sie auch den Mut, Diskussionspunkte offen zu lassen und einfach
freundlich zu beenden:

., Ich sehe, wir kommen an dieser Stelle nicht weiter. Ich lasse das an
dieser Stelle deshalb einmal so stehen und komme zu meinem ndichs-
ten Punkt: ... “

Notfalls konnen Sie das auch in der verschérften Form tun und sagen:

,Ich glaube, die Diskussion an diesem Punkt fiihrt jetzt nicht weiter,
und ich breche sie deshalb an dieser Stelle ab. Wichtiger scheint mir
Jjetzt zu sein noch dariiber zu sprechen ...

Nachdriicklich beharren

Sollte nun jemand darauf bestehen, einen Punkt weiter zu diskutieren,
konnen Sie darauf beharren, dass Sie das fiir unergiebig halten und dass
Sie zum nichsten Punkt kommen wollen, ,,der niamlich lautet: ...“. Falls
Sie damit beim ersten Versuch nicht durchkommen, schalten Sie freund-
lich auf ,,Schallplatte mit Sprung* und wiederholen mehrmals freundlich
und bestimmt, dass Sie diesen Punkt abschlieBen und zum nichsten
kommen wollen.

Anordnen, was Sie nicht verhindern kénnen

Sollten Sie trotzdem nicht verhindern kénnen, dass ein Teilnehmer IThrer
Veranstaltung etwas gegen lhren ausdriicklich erkldrten Willen tut, bei-
spielsweise weitere Beitréige einbringt oder eine Diskussion mit anderen
anzettelt, dann kénnen Sie sich dennoch in der Rolle als Moderator und
Sprecher behaupten, indem Sie notfalls genau das, was Sie nicht verhin-
dern kénnen, anordnen und dann moderieren:

, O. k., ich sehe, dieser Punkt ist Ihnen wichtig, Sie haben das Wort.

Gleichzeitige Widerstinde in ein Nacheinander ordnen

Manchmal droht in einer Gruppensituation ein Chaos auszubrechen,
wenn sich mehrere Teilnehmer gleichzeitig iiber etwas aufregen und
widersprechen wollen. Sie werden es je nach Erregungsgrad der Anwe-
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senden nicht verhindern kénnen. Da letztlich aber jeder mit seinem Bei-
trag von allen anderen gehort werden mochte, wird es meistens von einer
Gruppe akzeptiert, wenn Sie als Sprecher eine Moderatorenrolle {iber-
nehmen und dafiir sorgen, dass jeder einer nach dem anderen zu Wort
kommt:

,, Erst Sie, dann Sie, dann Sie.* Sagen Sie moglichst nicht: ,,Sie jetzt
nicht!**

Selbst wenn Thre Aussageinhalte total umstritten sein sollten, konnen Sie
sich als Moderator Ihre Autoritit bewahren oder wiedergewinnen und sie
spéter wieder fiir Ihre eigenen Beitrége einsetzen und verwenden.

Verschiedene Moglichkeiten der Moderation

Wenn sich zu Threr Priasentation mehrere Teilnehmer einer Gruppe zu
Wort melden, haben Sie grundsitzlich zwei Moglichkeiten, wie Sie da-
mit umgehen: Entweder Sie sammeln alle Beitrige und geben dann eine
geblindelte Antwort auf alle, oder aber Sie bestehen darauf, jedem Ge-
spriachspartner immer zuerst eine Antwort zu geben, ehe Sie dem nichs-
ten das Wort erteilen. Bei der ersten Methode gewinnen Sie Zeit und
geben einer Gruppe Gelegenheit sich abzureagieren, im zweiten Fall
konnen Sie Thre geplante Rede stiickchenweise in die Beantwortung der
jeweiligen Fragen einflieen lassen.

Unfaire personliche Angriffe aufdecken und iiberspitzen

Falls jemand Sie auf personlich beleidigende Art angreifen sollte, kénnen
Sie das meistens im ersten Zug dadurch in seiner Wirkung entschérfen,
wenn Sie den Angreifenden bitten, seine Aussage zu wiederholen. Meist
ist dann schon ein Teil seiner emotionalen Ladung verpufft und im zwei-
ten Anlauf wird sein Angriff schwicher sein. Im néchsten Zug koénnen
Sie dann den anderen Zuhorern und Zeugen dieser Situation Thre Souve-
rinitdt demonstrieren, indem Sie selbst noch einmal in aller Ausdriick-
lichkeit und wenn mdglich in einer tiberspitzen Formulierung 6ffentlich
wiederholen, was der andere gesagt und IThnen vorgeworfen hat:
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,, Meine Damen und Herren, Sie haben es gehort: Herr NN. hat ge-
sagt, ich sei ein Idiot. Nun bin ich froh zu wissen, was er von mir hdilt,
und komme zu meinem ncichsten Punkt: ... *

Teile und herrsche!

Wenn Sie nach einem Angriff oder Vorwurf zundchst einmal ratlos sein
sollten, kann Thnen auch die folgende Strategie helfen, sich zu behaup-
ten: Sie fragen einfach den Nachbarn des Angreifers, wie er zu dem Vor-
wurf steht. Vielfach werden Sie dann aus reiner Bequemlichkeit die
Antwort erhalten: ,,Ich sehe das genauso“. Der restliche Zuhorerkreis
wird dann insgeheim grinsen. Doch dadurch sollten Sie sich nicht er-
schrecken lassen. Fragen Sie nach einem kurzen ,,aha“ den néchsten in
der Runde, wie er die Angelegenheit sieht. Vermutlich wird diese Person
auch noch dem ersten Angreifer zustimmen, sie kann aber damit keinen
besonderen Effekt mehr erreichen. Der Stofleffekt ist also ausgelaufen.

Wenn Sie dann den vierten fragen, wie er zu dem Vorwurf, der IThnen
gemacht wurde, steht, werden Sie mit an Sicherheit grenzender Wahr-
scheinlichkeit die Erfahrung machen, dass diese Person sich von den
ersten drei Befragten abgrenzt und eine Differenzierung vornimmt. Der
psychologische Grund dafiir liegt darin, dass sich die vierte Person durch
eine weitere Bestitigung weder ein positives Selbstgefithl noch eine
positive Gruppenresonanz verschaffen kann. Sie wird sich daher durch
Abgrenzung von den anderen zu profilieren versuchen. Das bedeutet
nicht, dass diese Person auf Ihre Seite springt. Man besteigt nicht gern
ein moglicherweise sinkendes Schiff. Dennoch besteht hier Thre Chance:
Treiben Sie den Keil in den Spalt, der sich durch die Abgrenzung zu den
Vorrednern 6ffnet und verstédrken Sie ihn:

,, Wie meinen Sie das? *“ oder:
,, Wie sehen Sie dann den ersten Beitrag von Herrn/Frau NN.? *.

Wenn der vierte Zuhorer dann dem ersten widerspricht und der erste den
vierten unfreundlich belehrt, haben Sie Ihr Ziel erreicht: Die Gruppen-
mitglieder streiten untereinander und Sie sind als freundlicher Moderator
der Diskussion der lachende Dritte. Das entspricht dem alten Herr-
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schaftsprinzip: ,,Divide et impera®, am besten zu iibersetzen mit ,,Spalte
und herrsche®. Im Diskussionsverlauf konnen Sie weitere Personen
durch Fragen aktivieren und als Moderator den Streithdhnen abwech-
selnd das Wort erteilen ohne selbst Stellung zu beziehen. Wenn die Dis-
kussion dann schliefllich ausufert, brechen Sie sie ab und stellen fest,
dass es offensichtlich unterschiedliche Auffassungen zu dem Punkt gibt
und fahren mit dem nichsten Punkt fort.

Vorbeugen durch friihzeitig aufgestellte Spielregeln

Vielen Schwierigkeiten der bisher aufgezeigten Art kénnen Sie entgehen,
wenn Sie zu Beginn einer Prasentation oder Veranstaltung klare Spielre-
geln bzw. eine Geschéftsordnung fiir den Ablauf festlegen. Am besten
kiindigen Sie vorher schon an, dass Fragen am Ende gestellt werden
kénnen. Sie haben dann die Handhabe, alle zwischendurch auftretenden
Fragen und Beitrage zuriickzustellen und miissen sie nicht ,,unterwegs™
beantworten. Je groBler eine Gruppe ist, desto leichter wird es sein, Ak-
zeptanz fiir solche Spielregeln zu finden. In kleineren Gruppen wird eher
die Neigung zu Zwischenfragen bestehen. Sie sollten sich bewusst blei-
ben, dass Sie in Ihren vorbereiteten Beitrdgen in mehreren Schritten auf
ein Ziel hin arbeiten und dass Unterbrechungen Ihre Dramaturgie ge-
fdhrden. Daher gelten fiir jeden Zwischenstopp als oberste Regeln:

So kurz und knapp wie moglich beantworten,
sich nicht vom Faden abbringen lassen und
so schnell wie moglich weiter vorwérts.

Nicht vom ersten Diskussionsredner erschrecken lassen

Wenn Sie dann nach einer Priasentation die Diskussion erdffnen, sollten
Sie grundsitzlich davon ausgehen, dass sich bei einer Veranstaltung mit
mehr als dreiBBig Personen der erste Teilnehmer, der sich fiir einen Bei-
trag meldet, vor allem selbst profilieren will. Das kann er am leichtesten,
wenn er sich an Thnen reibt und eine Aussage von lhnen oder Ihre
Schlussfolgerung in Zweifel zieht. Erschrecken Sie also nicht, wenn die
erste Reaktion scheinbar negativ ist. Das ist normal. Wer sich vor vielen
Leuten als erster zu Wort meldet, braucht erhebliche psychische Energie
um die Hemmschwelle zum Sprechen zu iiberwinden. Diese Energie
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stammt meistens nicht aus echtem Sachinteresse, sondern aus einer pro-
filneurotischen Personlichkeitsstruktur. Damit eine Diskussion oder eine
Gesprichsrunde nach einer Rede oder Prisentation sachdienlich und
konstruktiv ist, empfehle ich eher, die Teilnehmer einzuladen, sich in
einer anschlieBenden Kaffeepause mit Ihren Fragen an den Referenten zu
wenden.

Ein Moderator fiir die Diskussion

Wenn es sich als sinnvoll oder notwendig erweist, eine Diskussion in
einem grofleren Plenum zu veranstalten, kann es sehr hilfreich sein,
wenn jemand anderer als Sie diese Diskussion moderiert. Sie sollten
dann zuvor mit dem Moderator abstimmen, ob er jede Frage direkt an Sie
weiterleitet oder erst ein paar Publikumsbeitrige sammelt, ehe er daraus
Fragen an Sie formuliert. Ein geschickter Moderator kann je nach Lage
beruhigend oder anregend auf die Veranstaltung einwirken. Er kann
eventuelle Angriffe auf Sie abfedern und entschirfen oder sich solche
auch leichter verbitten, als Sie das tun kénnten. Vor allem kann er auch
eine Redezeitbegrenzung fiir Frager einfithren und iiberwachen, damit
niemand in Versuchung kommt, sich als Co-Referent aufzuspielen.

Zusammenfassung

Alle mitgeteilten Empfehlungen haben sich in der Praxis bewéhrt. Ver-
mutlich und hoffentlich werden Sie selten in Situationen kommen, die
so dramatisch sind, wie hier unterstellt. Bei entsprechender Vorberei-
tung ist es ohnehin unwahrscheinlich. Dennoch ist es wichtig, dass
Sie das Geflihl haben, auch fir die schlimmstmdglichen Situationen
Methoden zu kennen, mit denen Sie sich notfalls nicht nur retten,
sondern sogar souveran behaupten kénnen. Allein durch die Beschéaf-
tigung mit den Schutztechniken dieses Abschnitts wird Ihre Angst vor
rhetorischen Unglucksfallen schon gemindert sein. Je sicherer Sie
aber auftreten, desto unwahrscheinlicher ist es, dass jemand aus
dem Publikum Uberhaupt auf die Idee kommt, sich mit lhnen anlegen
zu wollen. Das gilt analog zu der Erfahrung, dass jemand, der eine
Kampfsportart beherrscht, nicht so leicht angegriffen wird und sie
deshalb in der Realitdt kaum anzuwenden braucht.




5. Wie Sie sich optimal auf eine Rede
vorbereiten

Die Vorbereitung

Grundentscheidungen

Wer ohne rhetorische Reflexion eine Rede vorbereiten will, verliert sich
leicht in inhaltlichen Details und hat schlieBlich oft Miihe, die Fiille sei-
nes Materials in eine geeignete und rhetorisch attraktive Form zu brin-
gen. Daher ist es sinnvoll, sich frithzeitig zu {iberlegen, was man eigent-
lich mit seinen Worten erreichen will und was notwendig sein wird, die-
ses Ziel bei seinen Zuhorern zu erreichen. Meistens wird dazu nicht die
Prisentation des gesamten inhaltlichen Materials und sédmtlicher mogli-
cher Argumente erforderlich sein, meistens ist auch in diesem Fall weni-
ger mehr.

Danach ist es sinnvoll, sich iiber die inhaltliche Struktur einer Rede oder
Prisentation Gedanken zu machen.

Wenn Sie sich zudem klar machen, dass Zuhorer kaum im Kopf nach
Hause tragen konnen, was Sie trotz Vorbereitung nicht im Kopf behalten
konnen, ist auch das ein MaBstab fiir den sinnvollen Umfang einer Pri-
sentation. Auf eine einfache Formel gebracht sollten Sie zur Vorbereitung
folgendes klaren und entscheiden:

Was wollen Sie

wem

in welcher Reihenfolge
zu welchem Zweck sagen.
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In Threr Vorbereitung sollten Sie also zuerst eine Reihe von Entscheidun-
gen treffen. Auch bei sorgfiltiger Abwagung muss das kein grofler Ar-
beitsaufwand sein.

Die bereits dargestellten Redekonzepte in Fiinfer-Strukturen sind zusétz-
lich eine einfache Leitlinie, die Thnen die Notwendigkeit erspart, ganze
Redetexte zu schreiben. Auf dieser Basis konnen Sie frei sprechen.

Schritte der Vorbereitung

., Ein Sprecher ndmlich, der das Wort klug und weise beherrscht, ern-
tet hohe Bewunderung, und wer ihn hort, traut ihm hohere Einsicht
und iiberlegenes Wissen gegeniiber allen anderen zu. *

Diese Worte des romischen Staatsmanns und Rhetoriklehrers Cicero
weisen darauf hin, dass es fast immer notwendig und sinnvoll ist, sich
gut auf eine Rede vorzubereiten.

Je wichtiger der Anlass bezichungsweise das Ziel Thres Sprechens ist,
desto intensiver und langfristiger sollten Sie sich darauf vorbereiten.
Machen Sie sich bewusst, was von den fiinf Minuten Thres Sprechens
abhingen kann: ein groBer Auftrag, ein weiterer beruflicher Schritt, Thr
Image. Da sollten Sie sich wirklich nicht nur auf fiinf Minuten Redezeit
vorbereiten, sondern entsprechend der Bedeutung des Anlasses.

Wie Sie das tun kénnen, dazu erhalten Sie hier einige weitere systemati-
sche Anregungen.
Definieren Sie das Ziel Ihres Sprechens

Der erste Schritt besteht darin, dass Sie sich die Frage beantworten: ,,Was
will ich meinen Zuhorern eigentlich sagen, was ist mein Anliegen?*

Um mehr Klarheit dariiber zu gewinnen, konnen Sie diese Frage in ver-
schiedene Teilfragen untergliedern:

Wollen Sie etwas verdndern oder wollen Sie nur informieren?
Konnen Sie Thr Anliegen quantifizieren und damit fiir einen Erfolg
messbar machen?
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Mit welcher Zielerreichung wiirden Sie sich zufrieden geben, welches
wire dagegen Ihr optimales Ziel?

Wie genau wollen Sie Thr Ziel formulieren, und wann, wo, und wie
wollen Sie es vorbringen?

Sein Ziel und Anliegen zu erfassen und zu formulieren, ist manchmal gar
nicht so einfach. Wenn Sie beispielsweise in die Situation geraten, einem
Threr Chefs oder Mitarbeiter eine Jubildumsrede halten zu miissen, wis-
sen Sie vielleicht zunéchst gar nicht, was Sie ihm sagen sollen.

Hilfreich kann es dann sein, wenn Sie von Ihren eigenen Empfindungen
und personlichen Erfahrungen mit diesem Menschen ausgehen. Wenn Sie
sich Positives und Negatives vergegenwértigen, kann das viel Kreativitit
freisetzen.

Im Fall einer Jubildumsrede kénnte Ihr Redeziel dann darin bestehen, die
Verdienste der betreffenden Person zu wiirdigen und ihre Fehler auf eine
freundliche Weise in einem angenehmen Licht zu zeigen. Freundliche
Wabhrhaftigkeit ist immer sympathischer und glaubwiirdiger als Fehler
einer Person zu ignorieren und sie mit iibertriebenem Lob zu tiberhdufen.
Sie schidigen damit vor allem Thre Glaubwiirdigkeit und Thr Image.
Diese Erfahrung hat der romische Philosoph Seneca in folgende Worte
gefasst:

,,Die Rede ist die Kleidung der Seele, ist sie geschoren, geschminkt
und mit Kunst gefertigt, so zeigt sie, dass auch die Seele nicht echt ist
und irgendeinen Schaden hat .

Beweisen Sie also auch den Mut, Probleme nicht unter den Teppich zu
kehren. Vielleicht machen Sie es sich stattdessen grundsitzlich zu Threm
Redeziel, bestehende Probleme anzusprechen und dabei und dadurch zu
deren Losung beizutragen.

Die Materialsammlung oder:
Besinnen Sie sich auf Ihre Kompetenz

Bei der Frage, woher Sie nun das Material fiir IThre Rede oder Présentati-
on bekommen, sollten Sie sich vor allem bewusst machen, dass Sie als
berufstitiger Mensch — anders als frither als Schiiler — fast immer aus
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einem Feld von Kompetenz heraus sprechen. Die Gefiihle, die Sie viel-
leicht als Schiiler vor einem Referat hatten, sind fiir Sie nicht mehr an-
gemessen. Als Schiiler mussten Sie vermutlich manchmal {iber den ein-
zigen Fleck auf Threr ansonsten weilen Landkarte sprechen. Heute dage-
gen sprechen Sie als jemand, der eine Landschaft schon in verschiedenen
Richtungen durchreist hat und aus dieser Erfahrung heraus schopft und
sich Urteile erlauben kann.

Machen Sie sich bei Threr Vorbereitung vor allem Ihren Wissens- und
Erfahrungsvorsprung vor Thren Zuhorern bewusst. Erschrecken Sie nicht
davor, dass Sie Ihr Thema nicht vollstindig und zweifelsfrei beherrschen.
Das tut niemand.

Auf dieser Basis kénnen Sie sich dann natiirlich um ein aktuelles Infor-
mationslevel bemiihen, sich Quellen und Fachleute erschliefen, wissen-
schaftliche Literatur heranzichen, Datenbanken nutzen oder durchs In-
ternet surfen. Sind Sie sich beziiglich wichtiger Fakten unsicher, sollten
Sie die unbedingt vor Threr Préasentation kldren, Mit falschen Informatio-
nen ertappt zu werden, sollten Sie lieber vermeiden, das wiirde Ihre
Glaubwiirdigkeit zu sehr erschiittern. Wenn Sie aber ein Detail nicht
wissen, kénnen Sie immer Zuflucht dazu nehmen, Ihre grobe Einschit-
zung dazu abzugeben.

Wenn Sie dann meinen, geniigend Material fiir Ihre Prisentation zusam-
menzuhaben, empfiehlt sich bei zureichend Vorlauf eine schopferische
Pause von ungefihr einer Woche. In dieser Zeit konnen Sie Abstand und
Uberblick gewinnen. Danach werden Sie leichter iiberschauen, ob wirk-
lich alle relevanten Informationen beisammen sind, und was Sie damit
machen konnen.

Falls Sie zu diesem Zeitpunkt allerdings das Gefiihl haben, zu diesem
Thema oder Anlass eigentlich keine Botschaft oder kein Anliegen zu
haben, dann sollten Sie spétestens jetzt Thre Bemithungen einstellen oder
die Unsinnigkeit oder Sinnlosigkeit der Fragestellung thematisieren.
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Entwickeln Sie den Spannungsbogen

Danach kommt es darauf an, den Spannungsbogen zwischen Thnen und
Thren Zuhorern zu entwickeln und Thr Redeziel damit zu verbinden. Da-
bei gilt es, eine logische Struktur zu entwerfen und die zentralen Begrif-
fe, mit denen Sie Thr Anliegen ausdriicken wollen, festzulegen.

Klédren Sie dafiir zunichst einmal auf sich bezogen:

In welcher Funktion soll oder will ich die Rede halten?
Was will ich damit bezwecken?

Wie will ich mich darstellen?

Was will ich fiir meine Offentlichkeitswirkung erreichen?

Danach konnen Sie sich auf Thre Zuhorer bezogen fragen:

Was sind deren Erwartungen, Interessen und Bediirfnisse?

Welche Einstellungen und Vorurteile kennzeichnen diese Zuhorer-
gruppe?

Was sind deren vorherrschende Charakterziige?

Welche Bedenken oder Einwénde sind aus dieser Gruppe zu erwarten?
Wie ist der Kenntnisstand der Zuhorer?

Welche sonstigen personlichen Merkmale der Zuhérer sind zu beden-
ken (z. B. berufliche und gesellschaftliche Position, Alter, Geschlecht,
Bildungsstand)?

Wenn Sie all das einigermafien iiberblicken, werden Sie vermutlich ein
Problem umreiflen konnen, auf das Sie dieser Zuhorergruppe Ihre Inhalte
und Thre Botschaft als Antwort anbieten konnen.

Wenn Sie Thre Zuhorer dann nicht mit fertigen Meinungen konfrontieren,
sondern sie mit [hrer Argumentation Schritt fiir Schritt in einem Mei-
nungsbildungsprozess fithren, werden Sie sie auch zu Ihrem Ziel hin
mitnehmen konnen.

Konzentrieren Sie sich auf das Wesentliche

Den Gesandten von der Insel Samos, die eine lange Rede hielten,
sagten die Spartaner: ,,Den Anfang haben wir vergessen, und das
Ende nicht verstanden, weil wir den Anfang vergessen hatten.
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Daraus konnen Sie lernen: Lassen Sie alles weg, was nicht dazu beitragt,
Ihr Redeziel zu erreichen. Fragen Sie sich nicht: ,,Was gibt es alles zu
diesem Thema zu sagen?* sondern: ,,Was ist notwendig zu sagen, um das
angestrebte Ziel zu erreichen?*

Mit einem Stichwortzettel konnen Sie dann durch mindestens einen Re-
dedurchlauf priifen, wie viel Zeit Sie fiir Ihre geplante Rede brauchen
werden.

Sagen Sie Unangenehmes diplomatisch

., Diplomatie ist die Kunst, moglichst viele verschiedene Sprachen
authentisch zu sprechen.

Wenn Sie Thren Zuhorern Unangenehmes sagen oder Kritik an ihnen
iiben miissen, sollten Sie das genau bedenken und planen. Je direkter Sie
in eine Konfrontation gehen, desto gréBer ist das Risiko, dass Ihre Zuho-
rer auf Widerstand umschalten und Thre Botschaft nicht annehmen. IThr
Erfolg hiangt davon ab, wie feinfiihlig und diplomatisch Sie sich in solch
einer delikaten Situation verhalten.

Im Folgenden erfahren Sie drei Strategien, die Thnen helfen konnen,
unangenehme Sachverhalte erfolgreich zu kommunizieren:

Abschwdchung

Erstens konnen Sie Negatives in abgeschwéchter Form zum Beispiel als
Allgemeinplatz in der ,,Man-Form* statt der sonst empfohlenen ,,Sie-
Form* duf3ern, also:

Statt: ,, Es ist unsinnig, wenn Sie das alleine versuchen”, kénnten Sie
sagen: ,, Man muss das Rad nicht immer wieder selbst neu erfinden,
sondern kann auch den Rat von Fachleuten hinzuziehen. *

Zweitens konnen Sie auch abschwichen, indem Sie die Frageform und
ein paar weiche Worte wie ,,vielleicht™ verwenden, also:

Statt zu sagen: ,,Das darf so nicht sein! " konnen Sie auch die Frage-
form verwenden.: ,, Muss das wirklich unbedingt so sein, oder konnte
es nicht auch eine bessere Moglichkeit dafiir geben? “



Die Vorbereitung 159

Positive Umformulierung

Oft ist es auch moglich, negative Aussagen positiv umzuformulieren und
dabei, ohne die Wahrheit zu verbiegen, die positive Seite eines Sachver-
halts, einer Person oder einer Situation herauszustellen. Wir haben diese
Technik in diesem Buch schon verwendet, um ein positives Selbstbild zu
erarbeiten. Sie gilt auch fur alle anderen Bereiche. Achten Sie darauf,
Ihre Begriffe so zu wihlen, dass Sie die von Thnen gewiinschte Bewer-
tung kommunizieren.

Statt iiber einen Menschen zu sagen, er habe sich ,,riicksichtslos ge-
gen seine Kollegen durchgesetzt, um seine Karriere zu fordern”,
konnten Sie auch formulieren: ,, Einige Ihrer Kollegen haben sich
manchmal tiber Ihren Ehrgeiz und Ihre Entschlossenheit gewundert

und Sie vielleicht sogar darum beneidet. **

Verpackung in eine Metapher

Eine besonders elegante Art, unangenechme Sachverhalte anzusprechen
oder Kritik zu duflern, besteht darin, den Sachverhalt diskret in einen
Vergleich oder eine bildhafte Formulierung zu verpacken.

Statt zum Beispiel bei der Verabschiedung eines Kollegen zu sagen,
er sei ,,narzisstisch, herrschsiichtig und arrogant’ gewesen, konnen
Sie ihn auch mit einem Lowen vergleichen: ,, Er war in seinem Wesen
wie ein Lowe: stolz und imposant in seiner Erscheinung. Sein gesam-
tes Verhalten driickte aus, dass er der Herr in seinem Revier war.

Damit ist es moglich die Wahrheit zu sagen, ohne eine negative Wertung
damit zu verbinden.

Machen Sie wihrend IThrer Vorbereitung immer wieder Pausen

Eine besonders effektive Methode, eine Rede vorzubereiten liegt darin,
immer wieder Pausen wihrend der Vorbereitung zu machen. Pausen
schaffen Abstand und dadurch gewinnen oder bewahren Sie am besten
den Uberblick. Sie konnen zudem davon ausgehen, dass Thr Unterbe-
wusstsein sich auch dann weiter mit einer Aufgabenstellung befasst,
wenn Sie sich mit etwas anderem beschéftigen. Insbesondere, wenn es
von Threm (,,Ober*-) Bewusstsein einen konkreten Auftrag erhalten hat,
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zum Beispiel ein Thema auf fiinf Hauptaspekte zu sortieren, wird das
meistens nach etwas Zeitabstand leichter gehen, als wenn Sie sich sofort
darum bemiihen. Oft spuckt das Unterbewusstsein dann plotzlich eine
Idee, ein Konzept oder sogar eine fertige Rede aus.

Unterstellt, Sie hitten nach Kldrung der Aufgabenstellung sechs Wochen
Zeit bis zu IThrer Présentation. Dann sollten Sie erst einmal eine Woche
verstreichen lassen, ehe Sie den ersten Versuch machen, Ihr Thema in
einer Finfer-Struktur zu erfassen und grafisch zu Papier zu bringen.
Wenn Sie Threm Unterbewusstsein dann als nichsten Auftrag erteilen, die
Untergliederung dieser Punkte in noch einmal je weitere fiinf Unterpunk-
te vorzubereiten, konnen Sie das Ergebnis wieder nach etwa einer Woche
»abholen” und zu Papier bringen. Ihre duBerliche Mitarbeit ist jeweils
nur insofern erforderlich, als Sie sich von innen herauskristallisierende
Ergebnisse ergreifen miissen. Das kdnnen Sie am besten, wenn Sie sie in
Stichworten niederschreiben. So koénnen Sie mit geringem Arbeitsauf-
wand eine gute Rede ,,empfangen®.

Uben Sie, frei zu sprechen

Wenn Sie sich fiir freies Sprechen zu unsicher fiithlen, konnen Sie mehr
Sicherheit erlangen, wenn Sie mehreren Personen aus Threr Umgebung
im lockeren Gesprich erzdhlen, was Sie in Threr Rede sagen wollen. Sie
werden dabei den Redestoff jeweils noch einmal mit Zuhorerbezug
durchgehen und ihn sich tiefer aneignen. Ihr Partner zu Hause oder ein
freundlicher Kollege oder Mitarbeiter konnen Thnen dabei durch Fragen
die Punkte, die noch unklar sind, aufzuspiiren helfen. Nach drei solchen
Gespréachsdurchldufen sollten Sie dann eine Présentation, die beispiels-
weise an Kunden gerichtet ist, einmal als Generalprobe vor Kollegen
halten.

Abraten mochte ich Thnen von ,,Probereden” vor dem Spiegel. Dabei
reagiert man zu stark auf sich selbst und tiberlagert damit seine Sponta-
neitdt und Korpersprache. Entsprechend verunsichern solche Versuche
cher, als dass Sie daraus Sicherheit gewinnen konnen.
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Abschliefende Uberpriifung

Versetzen Sie sich zum Ende Threr Vorbereitung noch einmal in die Si-
tuation Threr Zuhorer und fragen Sie sich, wie diese Rede auf Sie wirken
wiirde, wenn jemand anderer sie Ihnen zumuten wiirde. Priifen Sie noch
einmal, ob Sie sich durch den Aufbau, die Argumente, die Bilder und die
Art und Weise des Vortrages angesprochen fiihlen konnten. Andern Sie
nichts Wesentliches, aber entschlacken Sie die Rede vielleicht noch von
Ballast. Kiirzen und straffen Sie noch das eine oder andere und machen
Sie Einfachheit und Klarheit zu den letzten Uberpriifungskriterien.

Damit dann alles noch einmal gut sacken kann und Sie zum Vortrag volle
geistige Klarheit haben, sollten Sie Ihre Vorbereitungen idealerweise am
Vorabend bis 19.00 Uhr abgeschlossen haben.

Zitate und Quellenangaben

Frither wurden Reden meistens reichhaltig mit Zitaten ausgestattet und
geschmiickt. Einerseits wurde dadurch die eigene Bildung demonstriert,
andererseits sollten Sétze und Aussagen aus dem groflen Repertoire der
Heiligen Schriften, der Philosophen, Dichter oder Nobelpreistriger dazu
dienen, die eigene Position und Autoritdt zu stiitzen. Heute werden mit
gleicher Absicht vielfach Statistiken oder wissenschaftliche Gutachten
zitiert. Das Prinzip dabei bleibt das Gleiche und hat den Sinn, das Ge-
wicht eigener Aussagen durch andere mit h6herer Autoritdt zu verstér-
ken.

Beweischarakter

Wenn eine von lhnen als Sprecher unabhingige Quelle Ihre Aussagen
bestdtigt, hebt das Thre Glaubwiirdigkeit. In diesem Sinne wirken etwa
Hinweise auf Zahlen aus einem statistischen Jahrbuch.

Autoritiitssteigerung

Mit Zitaten sind meist Aussagen von Personen gemeint, die gut formulie-
ren konnten und eine besondere Autoritit oder Glaubwiirdigkeit hatten
oder haben. Wenn Sie sich auf eine solche Person berufen, fillt es schwe-
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rer, Thnen zu widersprechen. Man wiirde ja nicht nur Thnen, sondern
gleichzeitig dem zitierten Vorstandsvorsitzenden, Wirtschaftsweisen oder
Meinungspapst widersprechen. Eine hohere Autoritéit als diese werden
sich aber die meisten Gesprichspartner nicht anmafen. So gewinnen Ihre
Aussagen eine hohere Giiltigkeit und Sie eine bessere Durchsetzungs-
kraft.

Umgekehrt konnen Sie mit dem Hinweis, dass die Meinung Thres Geg-
ners von einer ansonsten wenig geschitzte Person ebenfalls vertreten
wird oder wurde, die Position des anderen untergraben.

So ist es also durchaus sinnvoll, gelegentlich zu zeigen, dass Ihre Positi-
on im Einklang mit der anderer, anerkannter Personen steht und eine
breite gesellschaftliche Anerkennung besitzt.

Treffende Formulierungen

Wenn es bereits geniale Formulierungen gibt, die einen Gedanken auf
den Punkt bringen, dann kann es eine gute Idee sein, sie aufzugreifen
und an passender Stelle selbst zu verwenden. Aphorismen, prignante
Sétze oder Slogans sind immer Versuche, eine hohe Verdichtung bei
einer Aussage zu erreichen. Sie wurden oft von Spezialisten formuliert,
die sich wihrend langer Jahre mit einem Thema beschéftigt haben.

Nun sollten Sie sich nicht unbedacht mit fremden Federn schmiicken.
Wenn man als Dieb entlarvt wird, zerstort das die eigene Autoritdt. Daher
sollten Sie mitteilen, wer der Schopfer einer herausragenden Formulie-
rung war. Dabei bewihrt sich die Regel, zuerst den Satz zu sagen und
erst danach mitzuteilen, von wem er stammt. Vorher hat meist keiner
Lust auf Goethe wenn der Satz aber genial war, staunt man gern, dass der
alte Goethe das schon so gewusst und gesagt hat.

Problematik von Zitaten

Eine hiufige Problematik liegt darin, dass viele Reden — ebenso, so wie
wissenschaftliche Arbeiten — liberwiegend aus zitierten fertigen Elemen-
ten zusammengesetzt und iiberfrachtet werden, sodass dabei die Leben-
digkeit in der Beziehung zwischen Sprecher und Zuhérern zu kurz
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kommt. Wenn Zuhorer sich unter all dem Wissen und all der Weisheit
verschiittet fiihlen, vergeht ihnen oft die Lust am Zuhdoren.

Entsprechend sollten Sie zuriickhaltend mit der Menge an Quellen und
Zitaten umgehen und insbesondere klassische Zitate eher sparsam ver-
wenden. Eine aktuelle Aussage der Bundeskanzlerin ist zwar eigentlich
auch ein Zitat, wird aber anders empfunden, weil der Bezug darauf nicht
mehr mit dem Anspruch absoluter Autoritit und Ewigkeitsgiiltigkeit
ausgestattet ist, wie frither klassische Zitate.

Modernes offentliches Sprechen ist weniger Festtagsrhetorik mit erbau-
endem und &sthetischem Anspruch, heute geht es mehr um eine funktio-
nale und aufs Wesentliche reduzierte Information. Dabei miissen Zu-
sammenhinge gekliart und Entscheidungen herbeigefithrt werden. Es
muss mit treffenden und werbenden Worten bei teilweise skeptischen
Zuhorern fiir Losungen fiir oft schwierige Aufgabestellungen geworben
werden. Das gilt erst recht im geschéftlichen Umfeld, wo die praktische
Bedeutung der Kommunikation im Uberzeugen und Verkaufen von Pro-
dukten, Dienstleistungen und Ideen liegt.

Wie Sie trotzdem mit Zitaten positive Effekte setzen konnen

Die alte autorititshorige Art des Zitierens war hidufig mit pathetischem
Tonfall verbunden. Sie ist heute iiberholt und wird als antiquiert empfun-
den. Heute werden Sie einen besseren Effekt erreichen, wenn Sie einen
Gedanken vor Thren Zuhorern selbst entwickeln und moglichst klar for-
mulieren. Wenn Sie ihn dann zum Schluss noch einmal pointiert zuge-
spitzt in einer perfekten oder besonders einprdgsamen Fassung bringen,
konnen Sie damit den geistigen Gehalt Threr Botschaft bestmoglich ver-
ankern. Wenn Sie auflerdem sagen konnen, dass diese treffende Formu-
lierung von einer prominenten Person stammt, werden Thre Zuho6rer ver-
blifft sein und Sie haben die beabsichtigte Wirkung Ihres Gedankens
doppelt verstiarkt: durch seine Klarheit und durch die Autoritit einer
prominenten anderen Person.
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Das Setting

Mit der bestmoglichen Rede werden Sie vor den falschen Zuhorern kei-
nen Erfolg haben. Ebenfalls kénnen Sie nichts gewinnen, wenn die
Gruppe zu grof3 und die Verstirkeranlage zu klein oder defekt ist. Sitzen
Sie mitten im Publikum, haben Sie einen anderen Effekt, als wenn Sie
hoch auf einer Biithne stehen, aber auch das muss nicht unbedingt der
ideale Platz fiir die bestmogliche Wirkung sein. Auch ein falsch gewahl-
ter Zeitpunkt kann eine Rede nutzlos oder wirkungslos machen.

Umgekehrt sollten Sie sich genau tiberlegen, wann Sie vor wem an wel-
chem Ort Thre Présentation aufstellen und wie Sie Thren Worten den ge-
wiinschten Effekt verschaffen konnen.

Ist es wirklich in Threm Sinne, einen wichtigen Beitrag als neunten Ta-
gesordnungspunkt in einer Besprechung zu bringen, bei der gar nicht alle
Teilnehmer vom Thema betroffen sind? Wére es nicht vielleicht kliiger,
selbst als Gastgeber aufzutreten und eine separate Veranstaltung fiir Thr
Zielpublikum aufzustellen?

Der damalige Kanzlerkandidat Gerhard Schréder mietete fiir seine
Wahlveranstaltung in Kéln die gerade fertiggestellte, aber noch nicht
erdffnete spektakuldre Grofdveranstaltungshalle ,KéIn-Arena“. Jeder
Ké&lner war neugierig darauf und konnte nun zu dieser Veranstaltung
kostenlos in die Arena. Sie wurde so ,rappelvoll®, dass draufsen noch
Leute abgewiesen werden mussten. Weshalb waren sie wohl ge-
kommen? Nur wegen Gerhard Schréder?

Priifen Sie die Tagesordnung, die Rednerliste und den Zeitpunkt, an dem
Sie eingeplant sind. Es lohnt sich oft, dariiber zu verhandeln, eine giins-
tigere Zeit oder einen anderen Vor- oder Nachredner zu bekommen.

Wenn lhre Vorredner schwach waren, kbnnen Sie als letzter vor dem
Mittagessen noch einmal die volle Aufmerksamkeit gewinnen und lhr
Beitrag hat dann die beste Chance, wahrend der Mittagspause Ge-
spréchsthema zu bleiben.
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Uberlegen Sie sich auch, in welchem Raum und an welchem Ort Thr
Beitrag wichtig erscheint und die notwendige Aufmerksamkeit erhélt:

Ein kleiner Raum, der nicht genug Sitzplatze fir alle Gaste hat, so-
dass noch einige stehen mussen, 1&sst Sie wichtiger erscheinen als
ein halbleerer groRer Saal.

Eine Veranstaltung in Berlin, KéIn, Zirich, Hamburg oder Miinchen ist
als Reiseziel attraktiver als vielleicht Kaiserslautern, Recklinghausen
oder Chemnitz.

Uberlassen Sie also nichts dem Zufall, der Bequemlichkeit oder Gedan-
kenlosigkeit Thres Umfeldes, sondern planen Sie auch die Rahmenbedin-
gungen bewusst und zielgerichtet mit, um Thren Worten die gewiinschte
Beachtung und Resonanz zu sichern.



6. Was Sie bei speziellen
Redeanlassen berlcksichtigen
sollten

Die Informationsveranstaltung

Machen Sie sich hinsichtlich einer als Informationsveranstaltung ausge-
schriebenen Zusammenkunft klar, dass es hier nicht um beliebige Infor-
mation geht, sondern dass mit der Auswahl und Bewertung dieser Infor-
mationen ein Uberzeugungsziel verbunden ist. Fallen Sie also nicht auf
die selbst verursachte Tduschung rein, dass es um ,;reine* Information
gehe.

Selbst wenn Sie nur vor lhrem Vorstand Uber ein gerade abgeschlos-
senes Projekt berichten missen, geht es nicht nur darum, den Vor-
stand zu informieren, sondern ihm klar zu machen, dass er mit dem
Ergebnis zufrieden sein kann.

Wenn Sie einen potenziellen Kunden auf die technischen Mdéglichkei-
ten eines Produktes hinweisen, wollen Sie ihm den Kauf schmackhaft
machen.

Verfallen Sie also nicht in akademisch-technisch trockenes Fachchine-
sisch, sondern achten Sie darauf, Ihren Gespréchspartner emotional posi-
tiv zu stimmen, ihm auBler Information auch Struktur, Klarheit und Un-
terhaltungswert zu bieten, ihn personlich und individuell anzusprechen
und auf seine Fragen und Interessen Bezug zu nehmen.
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Die Prasentation

,Prisentation* bedeutet {ibersetzt: ,,Vergegenwirtigung®. Der Anspruch
dabei sollte also sein, etwas, das nicht hier und nicht jetzt ist, beispiels-
weise ein Gebdude, das erst in mehreren Jahren realisiert sein kénnte,
jetzt hier und heute Zuhorern als so gegenwirtig vor Augen zu stellen,
dass sie es vor ihren geistigen Sinnen sehen und fithlen kénnen. Wenn sie
es dann als bedeutungsvoll erleben und empfinden kénnen, werden sie
aus dieser Motivation auch entscheiden, dass es gebaut werden soll.

Irrigerweise wird in der Praxis oft zum Definitionskriterium fiir Rede
oder Présentation, ob dabei zusétzliche Medien eingesetzt werden oder
nicht. Bei einer ,,Rede® erwartet man zusitzliche Medien eher nicht, bei
einer ,,Prisentation* dagegen moglichst viele. Eine Priasentation gilt oft
als umso besser, je mehr Folien, Videos oder computeranimierte Grafi-
ken darin enthalten sind. Der Sprecher tritt bei solchen Préisentationen oft
in den Hintergrund und wird nur zum Bedienungspersonal der Technik.
In Wirklichkeit wird vielfach der ganze Technikaufwand von Leuten
betrieben, die sich nicht zutrauen oder auch nicht in der Lage wéren,
andere Menschen aus sich selbst heraus zu tiberzeugen. Sie greifen dann
zu Ersatzmitteln, die zwar zu beeindrucken vermégen, selten aber einen
Zuhorer wirklich personlich motivieren.

Als Argument fiir die Technik wird oft der Begriff ,,Visualisierung* ver-
wandt. Das Argument ist richtig, wird aber in den falschen Zusammen-
hang gestellt. Visualisierung beginnt bei der Gestik, Mimik und Korper-
haltung und findet ihre Steigerung in bildhaften Vergleichen und Meta-
phern. Darauf wurde schon hingewiesen.

Sie brauchen kein Kuchendiagramm an die Leinwand zu werfen, um
Prozent-Verteilungen zu veranschaulichen, Sie koénnen auch dariiber
sprechen, dass, wenn man den Entwurf des Bundeshaushalts des néchs-
ten Jahres mit einem Kuchen von 12 Stiicken vergleicht, davon etwa
zweli an das Verteidigungsressort gehen, vier an Arbeit- und Soziales und
nur soviel wie ein kleines Sahnehdubchen von einem Stiick Kuchen fiir
Entwicklungshilfe ausgegeben wird. Sie sollten das dann wirklich kor-
rekt ausgerechnet haben und sich fiir die Relation verbiirgen kénnen.



Jubildumsreden 169

Sinnvoll ist eine technische Visualisierung mit Folien oder Dias dann,
wenn beispielsweise ein konkretes neues Produkt vorgestellt werden soll,
das entweder noch nicht fertig vorzeigbar oder aber zu grof3 ist, um im
Versammlungsraum zu sein. Dann wiirde man besser ein Bild davon
zeigen.

Wichtig ist beim zusitzlichen Einsatz von Medien, dass Sie als Sprecher
dadurch nicht entwertet werden. Um Ihren eigenen Stellenwert zu wah-
ren, ist es vorteilhaft, erst zu erkldren, worum es geht, bei den Zuhorern
dann Spannung zu erzeugen, um ihnen dann vielleicht mittels ein paar
Bildern oder Charts etwas sichtbar zu machen, das dann schlie8lich
durch Sie als Redner bewertet, zusammengefasst und fiir den konkreten
Anlass auf den Punkt gebracht wird.

Sie stehen damit deutlich {iber den dargestellten Sachverhalten und be-
weisen Urteilskompetenz. Auf keinen Fall sollten Sie an die Wand proji-
zierte Texte vorlesen oder einem Ablauf, der fiir alle schon ersichtlich ist,
folgen. Die Medien miissen Thnen eindeutig untergeordnet sein. Sie soll-
ten souverén dariiber stehen und mit ihnen locker umgehen.

Ihre Glaubwiirdigkeit, Uberzeugungs- und Motivationskraft liegt in Ihrer
Person. Nur wenn Thre Zuhorer zu IThnen Vertrauen empfinden konnen,
werden sie sich innerlich auf das einlassen, was Sie ihnen vorschlagen,
sich damit identifizieren und es auch selber wollen.

Jubildumsreden

Statt bei einem Jubildum einen Lebenslauf abzulesen, sollten Sie sich
etwas Besseres einfallen lassen. Fiinf Moglichkeiten werden hier vorge-
schlagen:

Sprechen Sie aus lhrer inneren Einstellung heraus

Fragen Sie sich nicht, ,,Was konnte oder miisste man da sagen?*, son-
dern: ,,Was mochte ich diesem Menschen ldngst schon einmal sagen?*
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Die rhetorische Aufgabe besteht dann nur noch darin, diesem Inhalt eine
Form zu geben: ,,Wie* kann das am besten gesagt werden?

., Lieber NN., heute mdchte ich einmal etwas aussprechen, was mir
schon ldnger am Herzen liegt: Viele Menschen in deinem Alter sind
ldngst verschlissen, du aber bist auf eine ganz besondere Weise ener-
gievoll und dynamisch und vermagst uns alle immer wieder zu inspi-
rieren. Fiir mich und uns bedeutet das, dass du fiir uns ein ganz wich-
tiger und kostbarer Mensch bist, den wir gern in unserer Mitte haben.
Fiir dein Vorbild und deine Unterstiitzung méchte ich dir im Namen
aller hier Anwesenden ganz herzlich danken. *

Schilderung einer typischen Situation

Oft bringt die Schilderung eines einzigen personlichen Erlebnisses mit
der zu feiernden Person, das dann als typisch fiir den Jubilar ausgelegt
wird, schon den Effekt der Wiirdigung dieser Person. Eigenschaften, die
sonst nur abstrakt aufgezihlt werden koénnten, erhalten so einen konkre-
ten und glaubwiirdigen Hintergrund und werden nicht mehr als zufillige
Einzelereignisse ausgelegt, sondern als Ausdruck innerer charakterlicher
Haltungen bewertet. Diese ehrend zu erwédhnen, hebt die Person dann in
ihrer Besonderheit positiv heraus.

Symbolhafter Vergleich des Jubilars

Besonders reizvoll und witzig ist es, wenn es Ihnen gelingt, jemanden
oder eine Situation dadurch zu charakterisieren, dass Sie sie auf bildhafte
Weise in Vergleich zu etwas anderem setzen:

,,S0 wie der Fuchs dem Bauern die besten Hiihner aus dem Stall holt,
so raubst du der Konkurrenz die besten Kunden. Listig wie Reineke
Fuchs hast du eine Strategie entworfen, die fast immer erfolgreich
ist.

,,Als Chef dieses Unternehmens ist Thre Aufgabe mit der eines Kapi-
tins auf einem Ozeanriesen vergleichbar. So wie er das Schiff an al-
len Klippen und Untiefen vorbeisteuern muss, so tragen auch Sie die
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Verantwortung, dass unser Unternehmensschiff nicht an den Klippen
des europdischen Binnenmarktes scheitert.

Je genauer und feinsinniger die Parallelen aufgebaut werden, desto un-
terhaltsamer und wirkungsvoller wird eine solche Rede sein.

Provokation und Wendung

Besonders eindrucksvoll ist es, wenn Sie damit beginnen, einige echte
Negativpunkte des Jubilars aufzuzeigen. Der Zweck Ihrer Rede liegt
dann darin, zu zeigen, dass das, was von vielen als negativ bewertet wur-
de, nur scheinbar schlecht ist und ,,richtig® verstanden etwas sehr Positi-
ves ist, was allen nutzen kann:

, Frau NN., Sie gelten in dieser Abteilung als eine manchmal etwas
schwierige und hartndickige Kollegin, mit der es nicht immer leicht
ist, zurechtzukommen. Wenn Sie alle sich aber einmal genauer iiber-
legen, was Hartndickigkeit eigentlich fiir eine Eigenschaft ist, dann
bedeutet sie auch Ausdauer, Geradlinigkeit und Stdrke. Wiinscht man
sich nicht eigentlich genau solche Kollegen und Kolleginnen? Dann
sollten wir uns doch vielleicht kiinftig besser zusammenraufen bis wir
uns mit Frau NN. so geeinigt haben, dass sie unsere gemeinsamen
Anliegen mit ihrver Hartndickigkeit unserem Chef oder unseren Kun-
den gegeniiber vertritt. Dann konnen wir uns freuen, eine starke Frau
unter uns zu haben. *

Vom Wert libertriebenen Lobens

Gerade bei Leuten mit negativen Eigenschaften bietet sich auch folgende
Methode an: Vor der versammelten Festgemeinde loben Sie den Jubilar
in genau den Punkten, die eigentlich zu tadeln wiren. Sie erwédhnen seine
guten Absichten, und seine (in Wirklichkeit vielleicht nur winzigen)
Erfolge in dieser Hinsicht. Sie erwédhnen nichts Negatives, iibertreiben
absichtlich das Positive und loben an ihm vor allem (noch) nicht vorhan-
dene, aber erwiinschte Verhaltensweisen.
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Zweck dieses Ansatzes ist es, eine Person durch die offentliche Be-
schreibung ihres positiven Wesens zu einer Verstirkung der positiven
Verhaltensweisen zu motivieren. Die meisten Menschen tun schlieBlich
das, wofiir sie Anerkennung bekommen.

Betrachten Sie in diesem Sinne Feste als Gelegenheiten, bei denen Sie
durch eine kleine Rede manches bewirken kénnen, das Thnen sonst in
vielen Gesprachen nicht gelingt.

Die Rede zur Motivation

Der Hauptfehler beim Versuch, Menschen zu motivieren, ist, moglichst
viele und eindrucksvolle Griinde aufzuzihlen, weshalb etwas Bestimm-
tes getan werden miisse. Motivation kann aber nicht durch Sachargumen-
te gelingen. Dafiir ist es notwendig, den Zusammenhang zwischen einer
geforderten Aktion und einem inneren Bediirfnis oder Motiv eines Men-
schen herzustellen. Es ist entsprechend wichtiger, sich in einer Rede auf
diesen Aspekt zu konzentrieren als auf Sachgriinde. Nur wenn Sie die
Bediirfnisse Ihrer Zuhorer ansprechen und wecken und klar zeigen kon-
nen, dass lhr Vorschlag diese Bediirfnisse befriedigt, konnen Sie von
ihnen mit Zustimmung dafiir rechnen.

Die Grundeinstellung, mit der es am leichtesten ist, andere Menschen zu
erreichen und zu motivieren, ist: ,,Ich trage dazu bei, Bediirfnisse zu
befriedigen beziehungsweise Probleme zu 16sen, die Sie haben oder ha-
ben konnten.” Wenn Sie in diesem Sinn glaubwiirdig vermitteln, dass Sie
nichts fiir sich fordern, sondern wirklich die Interessen Ihrer Zuhorer
bedenken und bedienen, konnen Sie mit Aufgeschlossenheit und Interes-
se rechnen. Zuhorer sind Egoisten wie alle Menschen. Sie wollen nichts
geben, sondern sie wollen etwas haben. Also fordern Sie von ihnen keine
Zustimmung zu einer Mallnahme, sondern machen Sie ihnen klar, dass
Ihr Vorschlag ihnen einen Vorteil bringt.



7. Aphorismen, Sprichwoérter und
Weisheiten zur Rhetorik

Wir reden
wir reden dauernd
aneinander vorbei

Wir reden
wir reden uns
immer weiter auseinander

Vielleicht
schweigen wir uns wieder zusammen

Lothar Zenetti

Zu Sokrates kam eines Tages ein Mann und wollte bei ihm das Reden lernen.
Sokrates horte ihm lange zu und sagte dann: ,, Ich nehme dich als Schiiler an,
aber zum doppelten Preis!“ — ,, Wieso? “ fragte der Schiiler erstaunt. — ,, Weil
ich dich in zwei Kiinsten unterweisen muss: im Reden und im Schweigen.

Schweigen, Einsamkeit, Ruhen und Warten —

das sind Wege nach innen.

Durch das bestdindige Sprechen, Lédrmen und Tonen
wird der Mensch aus sich selbst hinausgedrdngt.
Sein inneres Zentrum zerfdllt.

Und er verliert auch das rechte Wort;

denn das Schweigen gehort zum Sprechen

wie das Einatmen zum Ausatmen.

Erst beides zusammen sind das Ganze

Romano Guardini
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Reden ist Silber,
Schweigen ist Gold.

Volksweisheit

Es ist auf Erden kein besser List,
dann wer seiner Zungen ein Meister ist.

Martin Luther

Grofle Dinge sprechen sich am besten durch Schweigen aus.

Polnisches Sprichwort

Ein verstindiger Mann triigt seine Klugheit nicht zur Schau;
aber das Herz des Toren schreit seine Torheit hinaus.

Bibel, Spriiche 12, 23

Weéihrend du mit dem Schweigen kdmpfst,

kdmpfst du auch gleichzeitig mit dem Reden.

In dem Grade, wie du Herr iiber das Schweigen wirst,
wirst du auch Herr iiber das Reden.

Elisabeth Haich

Wehe euch, ihr Schriftgelehrten und Pharisder, ihr Heuchler!
1hr gleicht iibertiinchten Grabmdlern:
Von auflen sehen sie zwar schon aus,
aber innerlich sind sie voll Unrat und Totengebein.

Bibel, Matthdus 23, 27




Aphorismen, Sprichwdrter und Weisheiten zur Rhetorik 175

Nur wer wesentlich schweigen kann,
kann wesentlich reden.

Soren Kierkegaard

Sprich, damit ich dich sehe!
Antiker Spruch

Man braucht zwei Jahre, um sprechen zu lernen,
und fiinfzig, um das Schweigen zu lernen.

Ernest Hemingway

Eine Art Habgier ist es,
wenn einer immer nur reden
und nicht zuhéren will.

Demokrit

Wes das Herz voll ist, des geht der Mund iiber.

Bibel, Math. 12, 34

Der Maggid sprach einmal zu seinen Schiilern: ,,Ich will euch die beste Art
lehren, Lehre zu sprechen. Man soll sich selber gar nicht mehr fiihlen, nichts
mehr sein, als ein Ohr, das hort, was die Welt des Wortes in einem redet.
Sowie man aber die eigene Rede hort, breche man ab.

Jidische Erzéhlung
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Wer sich tief weif3, bemiiht sich um Klarheit,
wer der Menge tief scheinen mochte, bemiiht sich um Dunkelheit.

Friedrich Nietzsche

Es bleibt wohl nur eines:
immer einfacher zu sprechen,
denn die Einfachheit widerstrebt der Zerstérung.

Romano Guardini

Ein gelehrter Mann, der einst Sabbatgast an Rabbi Baruchs Tisch war,
sagte zu ihm: ,, Lasst uns nun Worte der Lehre vernehmen, Rabbi,
ihr redet so schon.“ — ,, Ehe dass ich schon rede “, antwortete der Rabbi,
,,moge ich stumm werden!

Judische Erzéhlung

Es ist unglaublich, mein Lucilius,
wie leicht die Lockung des Schonredens
selbst bedeutende Mdnner von der Wahrheit wegfiihrt.

Seneca

Das Schlimmste an manchen Rednern ist,
dass sie oft nicht sagen, wovon sie sprechen.

Heinz Erhardt

Worte sind nur Worte,

und wo sie gar leicht und behdinde dahinfahren,

da sei auf der Hut,

denn die Pferde, die den Wagen mit Giitern hinter sich haben,
gehen langsameren Schrittes.

Matthias Claudius
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Unmittelbar teilt sich aber der innere Mensch dem Ohre mit,
und zwar durch den Ton seiner Stimme.
Der Ton ist der unmittelbare Ausdruck des Gefiihls.

Richard Wagner

Wer viel schief3t, ist noch kein Schiitze,
wer viel spricht, ist noch kein Redner.

Konfuzius

Wahrhaftiger Mund bestehet immerdar;
aber die falsche Zunge bestehet nicht lange.

Bibel, Spriiche 12, 19

Worte sind fiir Gedanken, was Gold fiir Diamanten:
Es bedarf seiner, um sie einzufassen, aber es gehort wenig dazu.

Voltaire

Was den Rednern an Tiefe fehlt,
ersetzen sie durch Ldnge.

Montesquieu

Und einmal entsandlt,
fliegt unwiderruflich dahin das Wort.

Horaz

Das Herz ist es,
das den Redner macht.

Quintilian
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Der Baalschem sprach: ,, Wenn ich meinen Sinn an Gott hefte,
lasse ich meinen Mund reden, was er will,
denn alle Worte sind dann an ihre obere Wurzel gebunden. *

Jidische Erzéhlung

Schldft ein Lied in allen Dingen,
die da trdumen fort und fort,
und die Welt hebt an zu singen,
triffst du nur das Zauberwort.

Josef von Eichendorff

Kalter Tee und kalter Reis sind vielleicht gerade noch zu ertragen;
aber kalte Worte sind nicht zum Ausstehen.

Aus China

Der hochste Gipfel der Redekunst
ist nur einem anstdndigen Menschen erreichbar.

Quintilian

Das Ldicheln, das du aussendest, kehrt zu dir zuriick.

Indischer Spruch
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