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4 Was Sie vorher wissen sollten 

zählen. Ganz unabhängig, wie das Ergebnis ausfällt, 
denken Sie stets daran, jeder der genannten Rednerty-
pen hat Stärken und Schwächen, die er kennen sollte.  

Nun wünschen wir Ihnen eine aufschlussreiche Lektü-
re. Im Text sind übrigens einige  

 Gut zu wissen!-Boxen  

hervorgehoben, die Ihnen Hintergrundinformationen 
vermitteln. Zudem finden Sie  

 Üben Sie!-Boxen und 

  Checklisten  

mit vielen wertvollen Tipps für Ihre Vorbereitung.  

Die Ansprache der Leserin und des Lesers 

Im Buch ist von ›dem Redner‹ und ›dem Zuhörer‹ 
die Rede. Diese männliche Formulierung dient der 
Vereinfachung und schließt auch die Leserinnen 
mit ein. 
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ihn. Gerade in Stresssituationen bewahren sie einen 
kühlen Kopf und haben einen Plan B („was tun, wenn 
… passiert“) in der Hinterhand.  

Sie legen vor der Rede ein Konzept fest, spielen es 
durch und optimieren es mehrmals. Redner sind kom-
petent: Sie sammeln ständig Wissen und Erfahrungen. 
Sie verknüpfen Gedanken und suchen nach Beispielen, 
die sie wirkungsvoll in ihre Rede einflechten können.  

Gute Redner verleugnen nicht ihre Eigenarten, sondern 
machen selbst Schwächen zu ihren Stärken.  

Aber: Es gibt keinen goldenen Weg zur guten Rede, 
nach dem Motto one size fits all. Jede gewählte Maß-
nahme muss zum Redner, seiner Persönlichkeit und 
seinen Fähigkeiten passen. Nur wenn er darauf achtet, 
zieht er das Publikum in seinen Bann. 

Bevor Sie in das Buch einsteigen, sollten Sie deswegen 
wissen, was für ein Rednertyp Sie sind. Die folgenden 
drei Fragen helfen Ihnen dabei, sich selbst einzuschät-
zen. Die unterschiedlichen Rednertypen lassen sich 
einteilen in  

 Schüchterne,  
 Distanzierte,  
 Überlegene,  
 Mitteilungsfreudige und  
 Theatralische. 

Zu welcher Gruppe gehören Sie? Testen Sie sich …  
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 Testen Sie sich! 

Frage 1 Welche der folgenden Aussagen könnte │
von Ihnen stammen? 

aa.. „Ich freue mich auf den Vortrag! Es macht mir 
Freude, vor anderen Menschen zu sprechen 
und sie an meinem Wissen teilhaben zu las-
sen! Das ist ein tolles Gefühl!“ 

bb.. „Immer wenn ich alleine vor Publikum ste-
hen muss, bin ich so nervös, dass es mir je-
den Vortrag ruiniert.“ 

cc.. „Die Bühne ist mein Zuhause! Ich liebe das 
Rampenlicht!“  

dd.. „Ich würde viel lieber schreiben und meine 
Arbeit veröffentlichen, als diese vor Publikum 
zu präsentieren.“ 

ee.. „Vorträge assoziiere ich mit Zeitverschwen-
dung. Entweder versteht das Publikum nicht, 
wovon ich spreche oder es interessiert sich 
erst gar nicht dafür. Wieso sollte ich dafür 
meine kostbare Zeit opfern.“ 

Frage 2 Ihre Stärken. Welche dieser Begriffe be-│
schreiben Sie? 

aa.. Offenheit. Lebendigkeit. Vielseitigkeit. 

bb.. Zurückhaltung. Liebenswürdigkeit.  
Menschlichkeit. 

cc.. Emotion. Energie. Improvisation. 
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dd.. Höflichkeit. Gelassenheit. Selbstbewusstsein. 

ee.. Selbstsicherheit. Souveränität. Führungsstär-
ke. 

Frage 3 Nun zu Ihren Schwächen. Wo sehen Sie │
bei sich selbst Probleme oder „Baustellen“? Wäh-
len Sie die Aussagen, mit denen Sie sich identifi-
zieren. 

aa.. „Meistens überziehe ich die vorgegebene Zeit 
des Vortrags oder muss zum Schluss wichtige 
Punkte überspringen, um rechtzeitig fertig zu 
werden.“ 

bb.. „Ich zweifle zu sehr an mir selbst, als dass ich 
einen guten Vortrag halten könnte. Wie soll 
ich andere überzeugen, wenn ich selbst unsi-
cher bin?“ 

cc.. „Ich steigere mich manchmal so in meine 
Selbstdarstellung hinein, dass ich den Inhalt 
vernachlässige. Später fällt mir dann auf, dass 
ich vergessen habe, bestimmte Punkte zu 
thematisieren.“ 

dd.. „Ich habe oft das Gefühl, dass ich das Publi-
kum nicht erreiche und mein Vortrag nicht 
die gewünschte Wirkung erzielt.“ 

ee.. „Große Schwächen sehe ich bei mir gar nicht. 
Es ist ja nicht meine Schuld, wenn manchem 
Zuhörer mein Vortrag nicht gefallen sollte.“ 

 



 Selbsttest: Welcher Rednertyp bin ich? 15 
 

  

 Auswertung 

a = der Mitteilungsfreudige │ b = der Schüchterne 
│ c = der Theatralische │d = der Distanzierte │ e = 
der Überlegene 

Führten alle drei Fragen zum gleichen Ergebnis? Falls 
ja, dann sind sie klar einem Rednertyp zuzuordnen. Es 
ist allerdings auch möglich, dass Sie mehreren Redner-
typen zuzuordnen sind. Das ist kein Problem. Ganz im 
Gegenteil: Eine Mischform der verschiedenen Redner-
typen ist die beste Voraussetzung für einen gelunge-
nen Vortrag.  

DDeerr  SScchhüücchhtteerrnnee  

Der Schüchterne leidet unter Lampenfieber (Auftritts-
angst) und Selbstzweifel. Er muss daran arbeiten, seine 
Nervosität in den Griff zu bekommen und sympathisch 
aufzutreten. Es gibt zahlreiche Maßnahmen, um diese 
lästige Nervosität aktiv zu bekämpfen. Unter anderem 
der sichere Einstieg.  

Um einen sicheren Einstieg zu gewährleisten, ist es 
sinnvoll, die ersten Zeilen des Vortrags 1:1 auswendig 
zu lernen. Denn wenn der Schüchterne die ersten Mi-
nuten reibungslos überstanden hat, folgt ganz automa-
tisch ein Redefluss. Ebenso hilft ihm das Plaudern mit 
den Zuschauern im Vorfeld dabei, locker zu werden 
und gleichsam den Zugang zum Publikum zu finden.  
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Da es zu den Grundlagen von Vorträgen gehört, immer 
Blickkontakt mit dem Publikum zu halten, bietet es 
sich für den Schüchternen an, sich freundliche und 
interessierte Gesichter zu suchen, die bei ihm ein posi-
tives, sicheres Gefühl erzeugen („Es ist wirklich jemand 
im Publikum, der sich dafür interessiert, was ich hier 
mache!“).  

Der Schüchterne läuft eigentlich nicht Gefahr, aalglatt 
zu wirken, und sollte dies auch nie versuchen. Er sollte 
allerdings auch nicht einfach sein Programm abspulen, 
sondern seine Zurückhaltung nutzen, um liebenswür-
dig zu wirken.  

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 Der schüchterne  
Rednertyp wirkt  
unsicher. 
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DDeerr  DDiissttaannzziieerrttee  

Der Distanzierte zeichnet sich oft durch besondere 
Höflichkeit aus. Bei Vorträgen läuft er indessen Gefahr, 
am Publikum vorbeizureden. Die kühle Distanz steigert 
die Hemmschwelle des Publikums, die Vortragsinhalte 
durch Fragen anzuzweifeln oder zu kritisieren. Das 
verschafft ihm einen Vorteil. Besonders dann, wenn er 
sich zu wenig mit dem Thema auseinandergesetzt hat. 
Distanzierte Menschen wirken auf Dritte häufig selbst-
bewusster und kompetenter. 

 
 
 
 
 
 

 
 
 

 Der distanzierte  
Rednertyp wirkt  
unnahbar.  

 

Einen reinen Faktenvortrag kann er mühelos auf seine 
Art und Weise bewältigen, ansonsten sollte er die Dis-
tanz zum Publikum aufbrechen. Genau hier sollte er 
allerdings vorsichtig sein. Er darf die Nähe zum Publi-
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kum nicht übertrieben suchen, dies kann als Anbiede-
rei interpretiert werden. Eine wohldosierte Distanz 
wirkt auf das Publikum nicht per se aufdringlich und 
ist so für viele Zuhörer sogar angenehm. 

Nähe kann der Distanzierte unter anderem durch Ver-
ständnisfragen und Blickkontakt herstellen. Und natür-
lich durch den Vortrag selbst, indem er das Publikum 
in seine Rede miteinbezieht. Er sollte seine Zuhörer 
stets direkt ansprechen – ihr und wir statt man. 

DDeerr  ÜÜbbeerrlleeggeennee  

Beim überlegenen Rednertyp sollten verschiedene 
Ausprägungen unterschieden werden: Der tatsächlich 
Überlegene ist ein Siegertyp, der in besonderem Maße 
begabt ist, dadurch tatsächlich überlegen und nicht 
einfach nur prahlerisch wie der überlegene Sprüche-
klopfer, der seine Kompetenz und sein Wissen nur 
vortäuscht. Der unsichere Überlegene hingegen nutzt 
dieses Vortäuschen zum Selbstschutz. Aus Angst vor 
Kritik und unangenehmen Situationen versteckt er sich 
hinter einer Fassade von Selbstsicherheit. 
Der Überlegene agiert oft mit Herrschaftsgesten und 
versetzt das Publikum zurück in die Schulzeit, er in-
szeniert ein Lehrer-Schüler-Verhältnis. Hier ist Vor-
sicht geboten, denn ein Publikum auf Augenhöhe legt 
dies schnell als Arroganz aus. Außerdem kann es dem 
Überlegenen passieren, dass er gelangweilt wirkt und 
auf diese Weise die Aufmerksamkeit des Publikums 
verliert. 
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Um dies zu vermeiden, kann er eine Sprechpause für 
ein Lächeln ins Publikum nutzen. So kann er einen 
Draht zu den Zuhörern aufbauen. Durch Blickkontakt – 
nicht nur zu einer Person, sondern in die Runde – 
bleibt dieser Draht und somit die Aufmerksamkeit des 
Publikums bestehen.  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Der überlegene  
Rednertyp wirkt  
überheblich.   

 

DDeerr  MMiitttteeiilluunnggssffrreeuuddiiggee  

Der Mitteilungsfreudige tritt in zwei Gestalten auf: zum 
einen der kommunikative, der den Dialog mit dem 
Publikum sucht und sich mit den Anregungen des 
Publikums auseinandersetzt und mit dem Publikum 
spielt. Zum anderen der rein Mitteilungsfreudige, der 
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schnell in einen Monolog verfällt und damit diesen 
intensiven Kontakt zum Publikum verspielt.  
Beide schweifen leicht ab und verlieren häufig Anlass 
und Ziel aus den Augen. Ein genauer Plan über die zu 
vermittelnden Inhalte und die verfügbare Zeit können 
dem Mitteilungsfreudigen helfen.  
Bereits in der Vortragsvorbereitung sollte er deshalb 
sein Augenmerk auf die Zeit legen und während der 
Proben – und je nach Vorliebe auch während des Vor-
trags – die Uhr immer im Blick haben. Außerdem bie-
tet es sich für den Mitteilungsfreudigen an, den Vortrag 
in Kontrollabschnitte zu unterteilen. So bekommt er ein 
Gefühl, nach wie viel Minuten er bei welchem The-
menabschnitt angekommen sein sollte, und kann ent-
spannt auch mal ein Intermezzo mit dem Publikum 
einlegen. 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 Der mitteilungs- 
freudige Rednertyp 
strahlt Offenheit aus.   


