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Mehr Erfolg hat, wer reden kann

Ob Projektprasentation, Mitarbeiteransprache oder nur eine kurze Rede
auf das Geburtstagskind im privaten Kreis — jedem Vortrag kommt
eine besondere Bedeutung zu. Zudem glauben viele Menschen,
dass andere viel besser reden konnten als sie. Das steigert die
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Die erfahrene Rhetoriktrainerin Dr. Gudrun Fey entschliisselt
die Geheimnisse der freien Rede und zeigt, wie auch Sie
erfolgreich vor Publikum reden konnen:

* Gewinnen Sie eine positive Einstellung zur freien Rede
* Wandeln Sie Lampenfieber in positive Ausstrahlung um

* Bauen Sie lhre Prasentation psychologisch und
strategisch klug auf

e Finden Sie einen liberzeugenden Einstieg und
einen zuindenden Schluss

* Treten Sie selbstsicher und iiberzeugend auf
* Motivieren und begeistern Sie Ihr Publikum

* Reagieren Sie geschickt auf Fragen und Angriffe
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Entwickeln Sie lhre natiirliche Redebegabung

Wer beruflich erfolgreich sein will, kommt ohne die Macht der Rede nicht
aus. Die Leistung am Arbeitsplatz allein gentigt nicht. Hier vollbringen an-
dere Menschen oft genauso viel wie Sie. Doch durch die Macht der Rede
konnen Sie sich von anderen positiv unterscheiden, denn Thre Personlichkeit
ist einzigartig. Um das zu zeigen, brauchen Sie rhetorische Fihigkeiten.

Sie meinen, andere seien da viel begabter als Sie? Das mag sein. Doch be-
reits Aristoteles (384—322 v. Chr.), einer der berithmtesten griechischen Phi-
losophen, stellt in seinem grundlegenden Werk tiber die Rhetorik gleich zu
Beginn fest, dass jeder Mensch eine entsprechende Begabung hat. Wer aller-
dings diese Begabung nicht trainiert, wird anderen rhetorisch geschulten
Menschen gegeniiber ins Hintertreffen geraten. Das muss nicht sein. Deshalb
freuen Sie sich, dass Sie dieses Trainingsbuch gekauft haben, denn das ver-
setzt Sie in die Lage, von nun an Ihre rhetorischen Fahigkeiten auszubauen.

Warum kann Aristoteles behaupten, jeder Mensch sei rhetorisch begabt?
Die Rhetorik, was tibersetzt nichts anderes heifst als ,,Rednerkunst®, umfasst
die ganze Person und nicht nur die Fihigkeit, sich mit Worten gut auszudrii-
cken. Sie wirken sehr stark durch die Art und Weise, wie Sie Thre Stimme ein-
setzen und noch stirker durch Ihre Kérpersprache und Thr Auftreten inklu-
sive Outfit. Treten Sie beispielsweise unsicher auf, kann es sein, dass man
Thnen nicht vertraut. Agieren Sie jedoch selbstsicher und sprechen Sie mit
fester Stimme, haben auch Thre Worte entsprechend mehr Gewicht. So gilt
nach wie vor das, was bereits Aristoteles erkannt hat: Sie iiberzeugen durch
Stimmigkeit. Selbst wenn es Menschen gibt, die sprachlich begabter sein soll-
ten als Sie, kénnen Sie trotzdem eine iiberzeugende Rednerin oder ein iiber-
zeugender Redner werden. Denn ob Sie iiberzeugen oder nicht: Es ist eine
Frage der Stimmigkeit und der Glaubwiirdigkeit und nicht — wie oft ange-
nommen — eine Frage der verbalen Gewandtheit. Lassen Sie sich deshalb



Entwickeln Sie lhre natiirliche Redebegabung

nicht von begnadeten Rednern ins Boxhorn jagen. Vertrauen Sie stattdessen
darauf, dass auch Sie sich die Macht der Rhetorik zu Nutze machen konnen.

Vielleicht haben es Minner einfacher, vor Publikum frei zu reden. Denn
die Rhetorik ist urspriinglich eine minnliche Kunst. Da es Frauen viele
Jahrhunderte hindurch verboten war, ihre Meinung in der Offentlichkeit zu
vertreten, haben sie hiufig mehr Redehemmungen und haben noch weniger
Vertrauen in ihre Redebegabung als Mianner.

Doch haben beide Geschlechter jeweils ihre rhetorischen Stirken und
Schwiichen und konnen voneinander lernen bzw. die Stirken des anderen
Geschlechts tibernehmen.

Allgemein gilt: ,Wer seinen eigenen Weg geht, kann von niemandem
iiberholt werden.

Beobachten Sie ab jetzt erfolgreiche Rednerinnen und Redner: Wie sie
Funken sprithen! Wie sie das, was sie sagen, mit Leib und Seele verkorpern.
Dieses Engagement ist echt, es macht ihnen offensichtlich Spaf3, Sie mitzurei-
Ben, zu begeistern und zu iiberzeugen.

Erfolgreiche Redner sind im Moment der Rede ganz sie selbst. Es herrscht
Stimmigkeit zwischen Inhalt und Ausdruck. Und sie haben die Gabe, Sympa-
thie zu gewinnen und wihrend der Rede auch aufrechtzuerhalten. Erleben
Sie doch einmal beim Reden in der Offentlichkeit dieses Gefiihl, ohne ,wenn
und aber“ ganz Sie selbst zu sein. Vielleicht hatten Sie schon derlei Erleb-
nisse? Oder Sie haben sich in der Vergangenheit fast immer vor Reden ge-
driickt. Warum? — Wegen des Lampenfiebers? Vielleicht glauben Sie, Sie sind
nicht begabt? Oder Thre Stimme ist zu leise?

Ich bin sicher, dass Sie von diesem Buch profitieren und tiberzeugender auf-
treten und reden werden. Je intensiver Sie sich mit dem freien Reden befassen,
desto mehr werden Sie sich fragen, warum Sie nicht schon frither 6fter den
Mund aufgemacht haben, um Thre Meinung und Thr Wissen ,,an den Mann
oder die Frau zu bringen®. Auch Thre Gedanken sind es wert, gehort zu werden!

Die Macht der Rede sowie die angeblichen Tricks und Geheimnisse des
Redens sind leichter zu durchschauen und anzuwenden, als Sie glauben.

Es geht in diesem Buch unter anderem um storende Einstellungen, Hin-
tergriinde und Ursachen, die viele Menschen daran hindern, ihre Ansichten
in der Offentlichkeit {iberzeugend vorzutragen. Zu Beginn beschiftigen wir
uns sehr intensiv mit Lampenfieber, Redehemmungen und -normen, weil
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Entwickeln Sie lhre natiirliche Redebegabung

diese Themen oft der Grund dafiir sind, nicht in der Offentlichkeit aufzutre-
ten. Auch das Thema ,,Outfit“ wird behandelt, denn in der Frage ,,Wie kleide
ich mich bei solchen Auftritten? steckt sehr hiufig versteckte Unsicherheit.

Zihlen Sie jedoch zu denjenigen, die bereits tiber eine gewisse Erfahrung
und Sicherheit im Auftreten vor einer Gruppe verftigen und Ihre Redeangst
schon weitestgehend iiberwunden haben, konnen Sie Thre Lektiire direkt mit
Kapitel 4 ,,Den Vortrag souverdn meistern“ beginnen.

Fragen Sie sich also nicht, ob dieses Buch Thnen tatsichlich hilft, besser
frei vor kleinem oder groflem Publikum zu reden — Sie konnen es nidmlich
bereits. Daheim am Kiichentisch, mit Kolleginnen und Kollegen in der Cafe-
teria, mit Freunden bei einem Glas Wein vertreten Sie Thre Meinung doch
schliefllich auch lebendig und engagiert, oder? Das bedeutet, dass Sie grund-
sitzlich frei reden und tiberzeugen konnen. Nur steht man sich hiufig mit
seiner negativen Einstellung zum freien Reden vor Publikum selbst im Weg.
Dabei fehlen einem hiufig nur das entsprechende Know-how, das ich Thnen
gern vermittle, und die Ubung.

Reden ist keine unangenehme Pflicht, Reden macht Spafl — sofern man
damit Erfolg hat. Entdecken, entwickeln und setzen Sie Thre natiirliche Rede-
begabung ein.

Probieren Sie die Hinweise und Tipps fiir das freie Reden bei passender
Gelegenheit aus, und Sie werden feststellen, dass erfolgreiches Reden ein-
facher ist, als Sie denken. Haben Sie auflerdem den Mut, auch Neues und
Ungewohntes zu versuchen.

Ich will Thnen dabei helfen und freue mich, wenn Sie das Buch durchar-
beiten und davon profitieren. Besonders freue ich mich iiber Ihr persénliches
Feedback. Schreiben Sie mir oder rufen Sie mich an, sagen Sie mir, was Thnen
gefillt bzw. was noch verbessert werden sollte.

Fiir die 6. Auflage habe ich einiges aktualisiert oder geéindert. Denn auch
ich lerne, trotz meiner iiber 40-jahrigen Berufserfahrung, immer noch dazu.

Viel Erfolg und gutes Gelingen!

Dr. Gudrun Fey
gudrun.fey@t-online.de



Vortrige und Seminare mit mir finden Sie auf meiner Website:
www.gudrunfey.de
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Hilfe! Ich muss eine Rede halten!

Auch Sie kénnen iiberzeugend reden

Sie wundern sich vielleicht, dass ein Buch zur Rhetorik mit der richtigen Ein-
stellung zum Reden beginnt. Das liegt daran, dass sie die Voraussetzung ist,
um vor kleinen oder grofien Gruppen tiberzeugend aufzutreten. Henry Ford
hat einmal gesagt: ,,Es ist egal, ob Sie sagen:,Ich kann’s‘ oder ob Sie sagen:,Ich
kann’s nicht, Sie haben jedes Mal recht.

Doch was ist die ,richtige” Einstellung? Sie bedeutet, dass Sie daran glau-
ben, dass auch Sie tiber rhetorische Fahigkeiten verfiigen und es Ihnen ledig-
lich am rhetorischen Know-how und an Ubung fehlt. Das rhetorische Hand-
werkszeug dazu vermittelt IThnen dieses Buch, und wenn Sie dann wissen, wie
es geht, vertraue ich darauf, dass Sie motiviert genug sind, um nach entspre-
chenden Ubungsmoglichkeiten zu suchen, falls diese sich nicht ohnehin bie-
ten sollten.

In jedem Rhetorikseminar kommt bei der Frage nach den Erwartungen
bisweilen die Antwort: ,,Ich mochte meine Stirken kennenlernen und meine
Schwichen ausmerzen.“ Doch was sind Stirken? Verfiigt jemand iiber grofie
rhetorische Fahigkeiten, gilt dies als Stirke und wird von anderen, die Hem-
mungen haben, bewundert. Nachteil dieser Stirke ist jedoch, dass jemand,
der gut und viel redet, sich manchmal um Kopf und Kragen redet. Denn er
schafft es oft nicht, an der richtigen Stelle den Mund zu halten. Ich erinnere
an Verkdufer, die meinen, noch itberzeugen zu miissen, wo man schon langst
zum Kauf entschlossen hat oder die einem vielleicht mit ihrem Gequassel so
auf die Nerven gehen, dass man aus dem Laden geht, ohne etwas gekauft zu
haben. So wird aus einer Stirke eine Schwiche. Aristoteles, der Begriinder
der modernen Rhetorik, geht sogar noch einen Schritt weiter und wiirde fol-
gender Aussage vermutlich zustimmen: ,,Die grofite Stirke eines Menschen
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ist zugleich seine grofite Schwiche.“ Deshalb muss man auch bei seinen Stir-
ken darauf achten, sie angemessen einzusetzen.

Und was ist mit persénlichen Schwichen? Mit dem Eliminieren einer
Schwiiche ist die Hoffnung verbunden, dann perfekt zu sein. Doch vielleicht
ist man dann lediglich Durchschnitt. Was sind tberhaupt ,Schwichen“?
Wenn Sie etwas lispeln oder Dialekt sprechen, empfinden manche dies oft
als Schwiche. Doch machen nicht gerade solche Eigenheiten erst die Per-
sonlichkeit aus? So spricht der Ministerprisident von Baden-Wiirttemberg,
Winfried Kretschmann, Honoratiorenschwibisch und wurde trotzdem Mi-
nisterprasident. Auch unsere Bundeskanzlerin, Angela Merkel, die keine mit-
reiffende Rednerin ist, {iberzeugt mit ihrer Glaubwiirdigkeit. Denn wenn
man es wirklich schaffen wiirde, alles, was uns von anderen Menschen unter-
scheidet, zu eliminieren, wiren wir normierte Menschen. Deshalb muss man
sehr genau hinschauen und sich fragen, ob das, was ich als Schwiche emp-
finde, wirklich etwas ist, was ich dndern muss, oder ob man daraus nicht so-
gar eine personliche Note entwickeln kann, die auf andere Menschen attrak-
tiv wirkt. Gerade das ist hdufig das Erfolgsrezept von Schauspielern. Oder
finden Sie Dieter Hallervorden oder Woody Allen schon? Doch sie haben aus
ihrer angeblichen Hésslichkeit eine Stirke gemacht (obwohl Schonheit letzt-
lich immer im Auge des Betrachters liegt). So gesehen gibt es keine personli-
chen Schwichen — es kommt immer darauf an, was Sie daraus machen und
welche Einstellung Sie dazu haben.

Es gibt allerdings eine Reihe personlicher Eigenarten, wie etwa zu schnel-
les, zu leises oder monotones Sprechen oder aber eine zu komplizierte Aus-
drucksweise, die den rednerischen Erfolg gefihrden. Doch mit entsprechen-
den Methoden, Tipps und ein wenig Ubung lassen sich diese storenden
Eigenarten durchaus beseitigen.

Basis fiir erfolgreiches Reden ist die Selbstakzeptanz. Sich selbst mit allen
oft vermeintlichen Schwichen und Mingeln zu akzeptieren, ist manchmal
ziemlich schwer. Dennoch ist dies die wichtigste Voraussetzung, um sein
Wissen, seine Meinung, seine Ideen und Vorstellungen tiberzeugend darzu-
stellen.

Wenn Sie ndmlich nicht von sich tiberzeugt sind, konnen Sie das auch
nicht von anderen erwarten, oder anders formuliert: Wenn Sie nicht an sich
glauben, warum sollen dann die anderen an Sie glauben? Die richtige Einstel-
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Verbale Gewandtheit ist nicht alles!

lung lautet deshalb in Kurzform: ,,Ich bin okay.“ Das bedeutet nicht, dass Sie
perfekt sind, sondern, dass Sie im Grof8en und Ganzen mit sich zufrieden

sind — und grundsitzlich eine positive Einstellung zu sich, zu Threr Person-
lichkeit haben.

Verbale Gewandtheit ist nicht alles!

Es kommt nicht — wie viele meinen — auf verbale Gewandtheit an, sondern
auf Thre Glaubwiirdigkeit. Natiirlich ist es erfreulich, einem Menschen zuzu-
hoéren, der prazise formuliert und ein Gespiir fiir wirkungsvolles Sprechen
hat. Wenn Sie Thr sprachliches Ausdrucksvermogen gering einschitzen, im-
poniert Thnen ein solcher Mensch. Mich hat vor vielen Jahren der verstor-
bene Rhetorikprofessor aus Tiibingen, Walter Jens, mit seiner Eloquenz tief
beeindruckt. Doch wirklich iiberzeugt hat er mich mit seinen Ansichten
nicht. Deshalb nicht vergessen: Imponieren ist nicht Uberzeugen!

Ich habe erlebt, dass mich redegewandte Computerverkdufer mit ihrer
Eloquenz und fachminnischem Gehabe so sehr beeindruckten, dass ich
misstrauisch wurde. Ich fiihlte mich fachlich unterlegen und hatte Angst, zu
etwas tiberredet oder tiberrumpelt zu werden. Deshalb lasse ich mich lieber
von weniger eloquenten, dafiir aber sympathischen Verkidufern beraten.

BEISPIEL:

In einem meiner Rhetorikseminare saf§ Peter S., ein Immobilienmakler.
Als kleiner Junge stotterte er stark und er neigt selbst heute noch dazu,
wenn er aufgeregt ist. Er wollte nun lernen, sich so schnell und gewandt
auszudriicken wie seine Kollegen im Biiro, obwohl er trotz der leichten
Behinderung sowieso den hochsten Umsatz zu verzeichnen hatte. Er
meinte, er konne vielleicht noch erfolgreicher sein, wenn er besser reden
konnte. Ich bezweifelte das und machte ihm klar, dass sein Erfolg darauf
beruhte, dass er ein guter Zuhorer sei und deshalb das Vertrauen seiner
Kunden sehr schnell gewinnen wiirde, auch, weil sie bei ihm nicht den
Eindruck hitten, er wolle ithnen etwas ,,aufschwatzen®.
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Hilfe! Ich muss eine Rede halten!

FAZIT

Verbale Gewandtheit beeindruckt, aber iiberzeugt nicht zwangsldufig. Das
ist doch trostlich, oder? Mochten Sie Ihren Wortschatz und Ihre sprachliche
Ausdrucksfahigkeit trotzdem erweitern, gebe ich lhnen dazu gern einen
Tipp: Lesen Sie regelméafig Berichte zu Themen, die Sie interessieren — ob
im Internet oder in einer Zeitschrift. Erzahlen Sie dann jemandem, was Sie
gelesen haben. Unbewusst werden Sie dabei hdufig Worter und Formulie-
rungen {ibernehmen, die in dem gelesenen Text standen, womit Sie lhre
sprachlichen Moglichkeiten automatisch vergréfiern.

Hindernis: Perfektionswahn

Wer ihm verfallen ist, hat es besonders schwer, frei zu reden. Denn beim freien
Reden passiert es hin und wieder, dass man nicht perfekt formuliert oder nicht
immer das sagt oder sich so ausdriickt, wie man es sich vorgenommen hat. Der
Wunsch nach Perfektion betrifft haufig Menschen, die sich im Beruf keine Feh-
ler erlauben diirfen: Menschen, die im drztlichen Bereich arbeiten oder in der
IT-Programmierung oder in sicherheitsrelevanten Abteilungen. Bezogen auf
das Reden, stellt dieser (Irr-)Glaube ,je perfekter, desto iiberzeugender* hochste
Anspriiche auf allen Ebenen, die auch Rede-Profis nicht immer erfiillen:

asthetisch schon
schliissige Argumentation
grammatikalisch richtig
flissig

Das Verlangen, diese Anspriiche immer zu erfiillen, blockiert. Wenn Sie dau-
ernd darum bemiiht sind, keine Fehler zu machen, konnen Sie Thre Stirken
kaum entwickeln. Selbst wenn Sie Thre Mingel erfolgreich unterdriicken,
sind Sie keineswegs automatisch tiberzeugender. Wirklich iiberzeugendes
Reden beruht auf Threr Ausstrahlung, Ihrer Personlichkeit, Threm Engage-
ment, Threr Empathie und Threr Sachkenntnis, nicht auf einer perfekten Aus-
drucksweise. Ebenso wenig schmilern ein Versprecher oder ein nicht hun-
dertprozentig passendes Wort Ihre Uberzeugungskraft.
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Reden bietet die Chance, Ihre Interessen durchzusetzen!

Doch leider hore ich in Seminaren oft: ,,Ich muss in meinem Beruf 6fter Vor-
trige halten.“ Empfindet man Reden als eine unangenehme Pflicht, wird
man sich davor driicken und sich damit die Chance verbauen, seinen Interes-
sen auf diese Weise Gehor zu verschaffen oder seine Ziele zu erreichen. Des-
halb ersetzen Sie diese Einstellung durch die Formel: ,,Reden bietet mir die
Chance, meine Ziele zu erreichen.

Emile Coué! (1857-1926) war der erste, der um die damalige Jahrhun-
dertwende erkannte, dass nicht der Wille entscheidend ist, um seine Ziele zu
erreichen, sondern dass es die Vorstellung bzw. die Einstellung sind. Wenn
Sie beispielsweise iiber ein auf dem Boden liegendes 10 Meter langes und
25 Zentimeter breites Brett laufen sollten, hitten Sie dabei keine Schwierig-
keiten, weil Sie die Vorstellung haben, dass Sie das tatsichlich konnen. Ist das
gleiche Brett jedoch als Steg zwischen den Tiirmen eines Doms befestigt,
ist nicht davon auszugehen, dass Sie sich auf Anhieb zutrauen wiirden, von
einer Seite zur anderen zu laufen. Warum? Nun, jeder hitte furchtbare Angst,
hinunterzufallen und wiirde es trotz starken Wollens nicht riskieren. So zieht
Coué die folgende Schlussfolgerung: ,Wenn man sich einredet, man kénne
eine an sich mogliche Sache tun, so bringt man sie auch zustande, wie
schwierig sie auch sei. Wenn man sich dagegen einbildet, irgendeine hochst
einfache Sache nicht zu kénnen, wird sie einem wirklich unméglich, und
Maulwurfshiigel erscheinen als untibersteigbare Hochgebirge.“ Deshalb nut-
zen Sie die Kraft der Selbst- oder Autosuggestion, um sich im positiven Sinne
zu beeinflussen. Dann werden Sie nachvollziehen konnen, warum sich man-
che Menschen nur ungern vom Rednerpult trennen. Sie haben nidmlich er-
kannt, dass Reden Chancen bietet, weil man durch Reden Macht auf Men-
schen ausiiben, Menschen von der eigenen Meinung iiberzeugen und in
ihrem Denken und Handeln beeinflussen kann.

Die Rhetorik gilt als Herrschafts- oder Manipulationsinstrument. Es
scheint jedoch gerade diese Machtausiibung zu sein, die auf manche abschre-
ckend wirkt, weil sie keine Macht austiben wollen. Diese Einstellung mochte
ich Thnen nehmen, denn ,Macht® und ,,Einfluss“ sind nicht gleich ,,Gewalt*

! Autosuggestion: die Kunst der positiven Selbstbeeinflussung durch mentales Training
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Macht iiber Menschen ist beim Reden immer von deren Offenheit und soge-
nannten ,Goodwill“ abhingig. Thre Horer konnen sich jederzeit geistig mit
etwas anderem beschiftigen oder gar den Raum verlassen. So sind es die Ho-
rer, die Thnen als Rednerin oder Redner zeitlich begrenzte ,Macht® verleihen,
die sie Ihnen jedoch auch sehr schnell wieder entziehen kénnen. Sicherlich
haben Sie es auch schon erlebt, wenn sich das Publikum bei offenen Podien
auf Messen oder Tagungen bei enttduschenden Vortrigen leise und allmih-
lich ,verdriickt®. In diesen Situationen habe ich stets Mitleid mit dem betrof-
fenen Redner bzw. der Rednerin, weshalb ich diesen Personen gelegentlich
meine Visitenkarte, verbunden mit einem Hilfsangebot, zustecke.

Reden baut immer eine Beziehung zwischen Redner und Publikum auf,
die jederzeit von beiden Seiten aus kiindbar ist. Nur wenn diese beiderseitige
Kiindbarkeit ausgeschlossen ist, kommt ,,Gewalt mit ins Spiel. Nutzen Sie
deshalb die Chance, Ihre Horer in Threm Sinne zu beeinflussen. Wenn Thnen
das gelingt, werden Sie selbst feststellen: ,Reden macht Spaf3.“
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Lampenfieber in positive Energie umwandeln

Lampenfieber ist reduzierbar

Es ist wahr: Sie konnen Lampenfieber sogar in positive Energie umwandeln.
Wire das nicht der Fall, wiirden alle Menschen, die erfolgreich vor kleinem
oder grofSem Publikum auftreten, vermutlich ihren Beruf wechseln.

Das Thema Redeangst oder Lampenfieber ist fiir jeden Menschen, der in
der Offentlichkeit auftritt, mehr oder weniger relevant. Deshalb behandle ich
das Thema ausfiihrlich und hoffe, dass es Thnen wie mir und vielen anderen
gelingt, Thr Lampenfieber anzunehmen und es in positive Energie umzuwan-
deln. Es geht nicht darum, vollig ruhig, entspannt und gelassen vor das
Publikum zu treten — das wére nidmlich fir die Horer ziemlich langweilig.
Es geht viemehr darum, dass Sie den Horern mit natiirlichem Engagement
Thren Standpunkt oder Thr Know-how vermitteln. Deshalb denke ich hier
nicht an Auftritte, die zur Routine geworden sind, wie etwa Unterrichtssitua-
tionen. Doch fragt man erfahrene Lehrkrifte, konnen diese sich meist noch
sehr gut an ihre ersten angstbehafteten Erfahrungen mit den zu Unterrich-
tenden erinnern. Auch Politiker, Schauspieler oder Menschen, die regelmifiig
im Rundfunk oder Fernsehen auftreten, verspiiren nach anfinglicher An-
spannung und Nervositit diese weniger oder dann nur noch als positive Auf-
trittsspannung.

Befragt man jedoch Menschen, die nur selten vor kleinen oder gréf8eren
Gruppen auftreten, haben laut einer US-amerikanischen Studie 40 Prozent
der Menschen Angst vor dem Reden in der Offentlichkeit, jedoch nur 19 Pro-
zent vor dem Sterben. Somit ist die Redeangst eine der meist verbreitesten
Angste. Doch da man sie vielen Menschen nicht anmerkt, Mannern oft weni-
ger als Frauen, denkt man immer, dass man nur selbst davon betroffen ist. So
sind Frauen immer erstaunt, wenn sie in Rhetorikseminaren feststellen, dass
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Lampenfieber in positive Energie umwandeln

viele Minner, genau wie sie selbst, ebenfalls Angst haben, vor einer grofleren
Gruppe zu reden. Ménner konnen ihre Redeangst oft nur besser verstecken,
indem sie mimisch und gestisch ,erstarren“ und dadurch ruhig und sicher
wirken. Jedoch mangelt es dafiir dann hdufig am Kontakt zum Publikum.

Die Redeangst bei Midnnern hat oft andere Ursachen als bei Frauen. So
empfinden sich Médnner hiufig als Konkurrenten und wollen besser reden als
andere Manner. Selbst Manner bemerken bei ihren Geschlechtsgenossen oft
nicht die Redeangst und denken dann, dass nur sie selbst davon betroffen
sind. Da viele Minner bekanntermafien Probleme haben, Gefiihle zu dufern,
sind es in einer gemischten Gruppe in der Regel die Frauen, die das Thema
»Lampenfieber zur Sprache bringen. Auflerdem geben Minner nicht gern
zu, Angst zu haben. Denn Lampenfieber ist nichts anderes als Angst bzw. eine
negative Erwartungshaltung. Man fiirchtet sich beispielsweise vor Folgen-
dem:

sich zu blamieren

sich liacherlich zu machen

sich zu versprechen

vor einem Blackout

die Hilfte zu vergessen

den eigenen Erwartungen nicht zu gentigen
die Karriere zu ruinieren

vor Fachleuten, die mehr wissen als man selbst
vor Ablehnung/Widerstand

zu wenig Stoff zu haben/zu friih fertig zu sein

Diese Angste sind berechtigt. Denn all das kann wirklich passieren. Doch
Leugnen oder Herunterspielen dieser Angste beseitigt sie nicht. Besser ist es,
sich ihnen zu stellen und sich zu tiberlegen, womit diese Angst tiberwunden
werden kann.

Auch ich hatte bei meinen ersten Seminaren und Vortragen ziemliches
Lampenfieber. Meine grofite Angst war, von den Zuhorern nicht ernst ge-
nommen zu werden, da ich damals selbst oft jiinger war als meine Zuhorer.
Deshalb hat es mich immer gefreut, wenn die Leute mich meist fiinf Jahre
alter schitzten. Das bedeutete fiir mich, dass sie mich als Autoritit akzeptier-
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