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Was Sie vorher wissen sollten

In den letzten Jahren haben Sie in der Schule oder an
der Hochschule viel gelernt und sicher auch das ein
oder andere Referat gehalten. Der Job wird Sie nun
allerdings vor neue rhetorische Herausforderungen
stellen, die Sie mithilfe dieses Buches meistern. Dazu
zdhlen

der Vortrag,

das direkte Gesprach
— zum Beispiel mit dem Vorgesetzten,

das Kunden- und Verkaufsgesprdach sowie

die Verhandlung
— zum Beispiel mit Dienstleistern.

Sie werden rasch bemerken, dass jede der genannten
Kommunikationssituationen Besonderheiten aufweist.
Wir verraten Thnen, welche das sind und wie Sie in
diesen Situationen brillieren — ganz unabhdngig da-
von, welcher Rednertyp Sie sind. Schlieflich gibt es
nicht nur eloquente, sondern auch schiichterne oder
distanzierte Redner. Ein kurzer * Test auf den folgen-
den Seiten verrdt Ihnen, zu welchem Rednertyp Sie
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zdhlen. Ganz unabhingig, wie das Ergebnis ausfillt,
denken Sie stets daran, jeder der genannten Rednerty-
pen hat Starken und Schwdachen, die er kennen sollte.

Nun wiinschen wir Ihnen eine aufschlussreiche Lektii-
re. Im Text sind iibrigens einige

% Gut zu wissen!-Boxen

hervorgehoben, die Ihnen Hintergrundinformationen
vermitteln. Zudem finden Sie

<) Uben Sie!-Boxen und
" Checklisten

mit vielen wertvollen Tipps fiir Ihre Vorbereitung.

Die Ansprache der Leserin und des Lesers

Im Buch ist von »dem Redner< und >dem Zuhorer<
die Rede. Diese mdnnliche Formulierung dient der
Vereinfachung und schlief8t auch die Leserinnen
mit ein.
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B Selbsttest: Welcher Rednertyp
bin ich?

Hat Sie schon einmal ein Redner in seinen Bann gezo-
gen? Haben Sie sich damals gefragt, weshalb das so
war? Ohne Frage: Es gibt charismatische und talentier-
te Redner, die ihr Publikum - scheinbar miihelos —
fesseln. Thnen sollte allerdings klar sein; hinter jeder
guten Rede steckt auch ein gutes Stiick Arbeit:

Denn Redner beobachten sich stets selbst, sie bauen
ein Bewusstsein liber ihre eigenen Stirken und Schwa-
chen auf. Sie kennen ihre Ziele und ihre eigene Vorge-
hensweise genau. Sie sind kritisch und suchen standig
nach Optimierungspotenzialen. Zudem kennen sie ihre
eigenen Absichten. Sie wissen also, was sie durch die
Rede erreichen moéchten und welche Mittel ihnen zur
Verfliigung stehen.

Gute Redner unterschdtzen sich nicht. Sie neigen aller-
dings auch nicht zur Uberschitzung. Sie machen sich
Gedanken uber das relevante Publikum, die Reaktio-
nen und ihren Auftritt. Bei mehreren Zuhorern identi-
fizieren sie schnell den schwierigsten und , knacken“



ihn. Gerade in Stresssituationen bewahren sie einen
kiithlen 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 stindig Wissen und Erfahrungen.
Sie verkniipfen Gedanken und suchen nach Beispielen,
die sie wirkungsvoll in ihre Rede einflechten konnen.

Gute Redner verleugnen nicht ihre Eigenarten, sondern
machen selbst Schwdchen zu ihren Stirken.

Aber: Es gibt keinen goldenen Weg zur guten Rede,
nach dem Motto one size fits all. Jede gewdhlte Maf3-
nahme muss zum Redner, seiner Personlichkeit und
seinen Fahigkeiten passen. Nur wenn er darauf achtet,
zieht er das Publikum in seinen Bann.

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

Schiichterne,

Distanzierte,

Uberlegene,

Mitteilungsfreudige und

Theatralische.

Zu welcher Gruppe gehoren Sie? Testen Sie sich ...



% Testen Sie sich!

Frage 1| Welche der folgenden Aussagen kénnte
von Thnen stammen?

a.

»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 Gefiihl!“

,2Immer wenn ich alleine vor Publikum ste-
hen muss, bin ich so nervds, dass es mir je-
den Vortrag ruiniert.“

,,Die Bithne ist mein Zuhause! Ich liebe das
Rampenlicht!“

,Ich wiirde viel lieber schreiben und meine
Arbeit veroffentlichen, als diese vor Publikum
zu prasentieren.”

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

Frage 2 | Thre Stirken. Welche dieser Begriffe be-
schreiben Sie?

a.
b.

C.

Offenheit. Lebendigkeit. Vielseitigkeit.

Zurlckhaltung. Liebenswurdigkeit.
Menschlichkeit.

Emotion. Energie. Improvisation.



d.
e.

Hoflichkeit. Gelassenheit. Selbstbewusstsein.

Selbstsicherheit. Souverdnitdt. Fiihrungsstadr-
ke.

Frage 3| Nun zu Thren Schwichen. Wo sehen Sie
bei sich selbst Probleme oder ,Baustellen“? Wah-
len Sie die Aussagen, mit denen Sie sich identifi-
zieren.

a.

»Meistens tiberziehe ich die vorgegebene Zeit
des Vortrags oder muss zum Schluss wichtige
Punkte Uiberspringen, um rechtzeitig fertig zu
werden.“

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

,»Ich steigere mich manchmal so in meine
Selbstdarstellung hinein, dass ich den Inhalt
vernachldssige. Spdter fdllt mir dann auf, dass
ich vergessen habe, bestimmte Punkte zu
thematisieren.

,,Ich habe oft das Geftihl, dass ich das Publi-
kum nicht erreiche und mein Vortrag nicht
die gewtiinschte Wirkung erzielt.“

,Grole Schwdchen sehe ich bei mir gar nicht.
Es ist ja nicht meine Schuld, wenn manchem
Zuhorer mein Vortrag nicht gefallen sollte.*



Selbsttest: Welcher Rednertyp bin ich? 15

% Auswertung

a = der Mitteilungsfreudige | b = der Schiichterne
| c = der Theatralische | d = der Distanzierte | e =
der Uberlegene

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

Der Schiichterne

Der Schiichterne leidet unter Lampenfieber (Auftritts-
angst) und Selbstzweifel. Er muss daran arbeiten, seine
Nervositdt in den Griff zu bekommen und sympathisch
aufzutreten. Es gibt zahlreiche Mafinahmen, um diese
ldstige Nervositdt aktiv zu bekdmpfen. Unter anderem
der sichere Einstieg.

Um einen sicheren Einstieg zu gewadhrleisten, ist es
sinnvoll, die ersten Zeilen des Vortrags 1:1 auswendig
zu lernen. Denn wenn der Schiichterne die ersten Mi-
nuten reibungslos tiberstanden 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 Vortrdgen gehort, immer
Blickkontakt mit dem Publikum zu halten, bietet es
sich fir den Schiichternen an, sich freundliche und
interessierte Gesichter zu suchen, die bei ihm ein posi-
tives, sicheres Gefiihl erzeugen (,,Es ist wirklich jemand
im Publikum, der sich dafiir interessiert, was ich hier
mache!”).

Der Schiichterne liuft eigentlich nicht Gefahr, aalglatt
zu wirken, und sollte dies auch nie versuchen. Er sollte
allerdings auch nicht einfach sein Programm abspulen,
sondern seine Zuriickhaltung nutzen, um liebenswiir-
dig zu wirken.

% Der schiichterne
Rednertyp wirkt
unsicher.
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Der Distanzierte

Der Distanzierte zeichnet sich oft durch besondere
Hoflichkeit aus. Bei Vortragen lduft er indessen Gefahr,
am Publikum vorbeizureden. Die kiihle 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 haufig selbst-
bewusster und kompetenter.

%k Der distanzierte
Rednertyp wirkt
unnahbar.

Einen reinen Faktenvortrag kann er miihelos auf seine
Art und Weise bewdltigen, ansonsten sollte er die Dis-
tanz zum Publikum aufbrechen. Genau hier sollte er
allerdings vorsichtig sein. Er darf die Ndhe zum Publi-



18 Business-Rhetorik

kum nicht Gibertrieben suchen, dies kann als Anbiede-
rei interpretiert werden. Eine wohldosierte Distanz
wirkt auf das Publikum nicht per se aufdringlich und
ist so fiir viele Zuhorer sogar angenehm.

Nidhe kann der Distanzierte unter anderem durch Ver-
standnisfragen und Blickkontakt herstellen. Und natiir-
lich durch den Vortrag selbst, indem er das Publikum
in seine Rede miteinbezieht. Er sollte seine Zuhorer
stets direkt ansprechen — ihr und wir statt man.

Der Uberlegene

Beim uberlegenen Rednertyp sollten verschiedene
Ausprdgungen unterschieden werden: Der tatsdchlich
Uberlegene ist ein Siegertyp, der in besonderem Mafe
begabt ist, dadurch tatsdchlich tberlegen und nicht
einfach nur prahlerisch wie der iiberlegene Spriiche-
klopfer, der seine Kompetenz und sein Wissen nur
vortiuscht. Der unsichere Uberlegene hingegen nutzt
dieses Vortduschen zum Selbstschutz. Aus Angst vor
Kritik und unangenehmen Situationen versteckt er sich
hinter einer Fassade von Selbstsicherheit.

Der Uberlegene agiert oft mit Herrschaftsgesten und
versetzt das Publikum zuriick in die Schulzeit, er in-
szeniert ein Lehrer-Schiiler-Verhdltnis. Hier ist Vor-
sicht geboten, denn ein Publikum auf Augenhodhe legt
dies schnell als Arroganz aus. Auflerdem kann es dem
Uberlegenen passieren, dass er gelangweilt wirkt und
auf diese Weise die Aufmerksamkeit des Publikums
verliert.



Selbsttest: Welcher Rednertyp bin ich? 19

Um dies zu vermeiden, kann er eine Sprechpause fir
ein Licheln ins Publikum nutzen. So kann er einen
Draht zu den Zuhoérern aufbauen. Durch Blickkontakt —
nicht nur zu einer Person, sondern in die Runde —
bleibt dieser Draht und somit die Aufmerksamkeit des
Publikums bestehen.

% Der Uiberlegene
Rednertyp wirkt
uberheblich.

Der Mitteilungsfreudige

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 verfillt und damit diesen
intensiven Kontakt zum Publikum verspielt.

Beide schweifen leicht ab und verlieren hdufig Anlass
und Ziel aus den Augen. Ein genauer Plan iiber die zu
vermittelnden Inhalte und die verfiigbare Zeit konnen
dem Mitteilungsfreudigen helfen.

Bereits in der Vortragsvorbereitung sollte er deshalb
sein Augenmerk auf die Zeit legen und wahrend der
Proben — und je nach Vorliebe auch wihrend des Vor-
trags — die Uhr immer im Blick haben. Auflerdem bie-
tet es sich fir den Mitteilungsfreudigen an, den Vortrag
in Kontrollabschnitte zu unterteilen. So bekommt er ein
Gefiihl, 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.




