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Wie Sie ein

groBBer Redner werden

Hans-Uwe L. Kohler war wohl zwolf Jahre alt, als in der Schule das
Gedicht »Der Brlkonig« behandelt wurde. Ublicherweise wurden
Gedichte damals stumpf auswendig gelernt. Es ging nicht um die
Faszination einer Geschichte — es ging um Konditionierung. Und so
wurden die Gedichte auch vorgetragen: schlicht und einfach her-
untergeleiert.

Meine Idee war eine andere. Ich wollte dieses Gedicht richtig vor-
tragen, mit Empathie und mit der ganzen Dramatik der Ereignisse
in der Stimme. Also meldete ich mich und sagte, dass ich das ganze
Gedicht, nicht nur eine Strophe, komplett vortragen moéchte. Und
dann legte ich los. Bis die ganze Klasse in schallendes Gelachter
ausbrach. Das war nicht schlimm. Doch, dass mein Lehrer, den ich
so sehr verehrte, auch losprustete, das tat weh!

Wahrscheinlich war meine Darbietung vollig tibertrieben, in je-
dem Fall wohl schlecht. Wenn man so etwas erlebt, muss man eine
Entscheidung treffen. Die meisten Menschen sagen sich in solchen
Momenten: »Das passiert dir nie wieder!« und bleiben zukiinftig
bei jeder Aufforderung »Nun sag doch mal was!« sitzen. Ich traf
eine andere Entscheidung: »Das kannst du besser!«

Von diesem Augenblick an meldete ich mich bei jeder Auffihrung
des Schultheaters fiir die tragende Rolle — doch genau genommen
war ich im ndchsten Stiick »Héansel und Gretel« nur die dritte Tan-
ne. Als dann der Sturm durch den Wald brauste, was glauben Sie,
was ich aus dieser Tanne machte ...

FREI'IST NUR DER CLOWN — ER ALLEIN IST BEREIT, BEDINGUNGSLOS ZU SCHEITERN
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Im Nachhinein glaube ich tatsdchlich, dass an diesem Tag, durch
dieses Ereignis, in mir der Wunsch erwachte, der mein Leben
pragen sollte, der Wunsch, ein auBergewohnlicher Redner zu
werden.

vie hOChste Kunst
liegtim SChwierigsten Akt

Ein jeder von uns empfindet es als echte Herausforderung, vor
einer Gruppe eine freie Rede zu halten. Dabei kommen alle Be-
lastungen, die fiir uns so niederzwingend sein konnen, zum Tra-
gen. Der Mensch wird in seinem Charakter gepriift, stellt sich mit
seinen Fahigkeiten nackt der Betrachtung, 6ffnet alle Sichtfenster
auf sein Unvermogen und kann nicht fliehen. Eitelkeiten und Fehl-
einschadtzungen werden dem Redner als pure Schwache angelastet.
Das Urteil des Publikums ist haufig niederschmetternd. Noch Lust,
Spitzenredner zu werden?

Von der LUSt am SCHEITERN

Gehen Sie das maximale Risiko ein — lieber alles verloren
als nur ein bisschen gewonnen!

Mit dem Titel des vorliegenden Buches »Die perfekte Rede« steht
eine Frage im Raum: » Geht das tiberhaupt — eine perfekte Rede?«
Die Antwort ist tiberraschend: Natiirlich ist das moglich. Aber ist es
auch erstrebenswert?

Haben Sie schon einmal gehort, wie in einem chinesischen Zirkus

eine Akrobatennummer angekiindigt wird? »Moge die Ubung ge-
lingen!« heil3t es dort. Nicht: »Und jetzt kommt der weltberiithmtes-
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te und allergrof3te und obertollste Super-Mega-Star!« Nein — ganz
bescheiden: »Moge die Ubung gelingen!« Also kein Akrobaten-
kunststiick, sondern eine Ubung, die eben auch schiefgehen kann.
Denn in der Welt der Profis geht es nicht darum, vollkommen oder
perfekt zu sein, sondern darum, nach Vervollkommnung zu stre-
ben und daran zu arbeiten.

Was ist also das Ziel, das Sie als Vortragender anstreben? Wann
kann eine Rede als perfekt gelten?

= wenn sie frei gehalten wird

= wenn sie die Zuhorer beriihrt

= wenn sie der Entwicklung von Redner und Zuhorer dient

= wenn die Absichten und Aussagen klar einzuordnen sind

= wenn sie der Erbauung des Zuhorers dient und ihm &sthetische
Freude bereitet

= wenn sie das Ziel des Redners einlost

= wenn sie frei von Tricks und Manipulationen ist

= wenn die Personlichkeit des Redners durchscheint

= wenn sie mit Begeisterung vorgetragen wird

Einer der kliigsten Kopfe der deutschen Politik war Dr. Rainer
Barzel — dieser Mann konnte druckreif sprechen, ohne einen ein-
zigen Versprecher. Seine Gedanken waren brillant. Doch er konnte
nie die Sympathien der Menschen gewinnen — er war zu perfekt,
zu glatt. Hatte er sich doch nur einmal versprochen!

Ganz anders Willy Brandt. Seine Stimme war aus Sicht von
Stimmtrainern eine Katastrophe, aber sie war so aul3ergewohnlich
menschlich, dass man ihm alles verzieh. Wenn Brandt in seinen
Reden »nachdachte«, nach einem Wort und der entsprechenden
Ausformulierung suchte, dann konnten das seine Zuhorer miter-
leben, nachvollziehen und ja — miterleiden. Jeder konnte horen
und sehen, wie Buchstabe fiir Buchstabe iiber seine Lippen quoll,
geradezu geboren wurde, um dann ein einziges Wort zu bilden, das
nach einem weiteren Wort verlangte. Und so fiitterte Brandt seine

FREI'IST NUR DER CLOWN — ER ALLEIN IST BEREIT, BEDINGUNGSLOS ZU SCHEITERN
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Zuhorer — es war unglaublich. Natiirlich war das alles geplant und
im Manuskript vermerkt!

So auch bei Herbert Wehner: Wenn er im Bundestag lospolterte
oder Bemerkungen machte, die ihm regelméRig Ordnungsrufe des
Parlamentsprasidenten eintrugen, dann war das kein Zufall. Am
Rande seines Manuskriptes stand oft genug: »Briillen!«

Wenn Sie das Stadium des Anfangers verlassen haben, dann ma-
chen Sie sich doch auf die Reise um herauszufinden, welche Red-
nerqualititen in Thnen stecken! Bevor man perfekt ist, gibt es
so viel zu entdecken — und nicht nur Motivierendes! Wenn Sie
dartiber nachsinnen, woran auch der Perfektionist scheitern kann
und was ihn an den Rand der Verzweiflung bringt, werden Sie auch
seiner standigen Begleiterin begegnen: der Angst.

Ich werde hautfig gefragt, ob ich nicht Angst hatte, im Vortrag den
roten Faden zu verlieren, stecken zu bleiben, zu stottern, Unsinn
zu reden, das Zeitgefiihl zu verlieren, Lampenfieber zu haben, mich
unwohl zu fiihlen, Schweil’flecken zu bekommen ...

Meine Antwort: Ich weil3, dass ich den roten Faden verlieren wer-
de, ich weil3, dass ich stecken bleiben und auch noch stottern wer-
de, ich werde Unsinn reden, mein Zeitgefiihl verlieren — Lampen-
fieber habe ich sowieso, heute fiihle ich mich absolut unwohl und
Schweildflecken habe ich auch noch ... Aber ich bin sicher, dass
nicht alle diese schrecklichen Ereignisse heute, wahrend eines ein-
zigen Vortrags, gleichzeitig passieren werden. Vielleicht erst beim
nachsten Mal. Und dann kann ich mich darauf vorbereiten. Also
ist die Aufgabe klar: Was konnte ich tun, um gar nicht erst in diese
Situationen zu kommen? Und wenn es doch geschieht, was mache
ich dann?

Ubrigens, die kleine Schwester der Angst ist die Neurose. Und selbst

der Beruf des Redners ist es nicht wert, an einer Neurose zu leiden!
Aber trotz seiner Angste kann man auch eine auRergewohnliche
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Karriere machen — lesen Sie zum Beispiel die folgenden Worte:
»Herrschaften, so, jetzt miissen wir, wieder, wie gesagt, lassen Sie
mich doch, mal einen Satz, also, das geht doch alles von Threr Zeit
ab, nein, kann sie nicht.« Das stammt von Piet Klocke — erkannt?

Sie kénnen es sich gar nicht leisten, ein schlechter
Redner zu sein.

Wahrend dieses Manuskript geschrieben wird, findet zeitgleich
die Schlichtung zu »Stuttgart 21« statt — eine seltene Gelegenheit,
stundenlang Fachleute bei der Prasentation von Fakten zu beob-
achten. Der Schlichter Heiner GeiB3ler zwingt die einzelnen Redner
in fast nervtotender Art, sich verstandlich auszudriicken. Zu Recht!
Denn allen Experten musste spatestens nach dem ersten Tag be-
wusst gewesen sein,

m dass sie stundenlang live im Fernsehen zu sehen und zu horen
sein werden,

m dass die verwendeten PowerPoint-Charts fast immer unleserlich
im Fernsehen Ubertragen werden,

m dass es um ein Milliardenprojekt geht.

Und hier meine eigene Einschatzung der einzelnen Akteure und
ihrer Redegewandtheit:

Der Architekt, der den neuen Stuttgarter Bahnhof gestalten und
bauen soll, schafft es nicht, die Zuhérer von seinem wundersché-
nen Projekt zu begeistern. Er ist absolut von sich und seiner Posi-
tion Uberzeugt. Was er allerdings klar zum Ausdruck bringt, ist
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seine Verachtung fur die Laien, die von seiner Arbeit ohnehin
keine Ahnung hatten.

Keinem der Experten in der Schlichterrunde gelingt es wirklich, sei-
ne Sprache so von Fachbegriffen zu befreien, dass sie verstandlich
wird. Es ist geradezu komisch, wenn ein »Bahner« einen Fahrplan
erklart. Man fragt sich nach solchen Erklarungen verwundert, wie
es Uberhaupt moglich ist, dass Zuge punktlich fahren.

Politiker, ebenfalls »Experten«, begreifen nicht, dass es nicht um
»Rechtspositionen« geht, ob alles »richtigc gemacht wurde - es
fehlt ihnen die Fahigkeit, Menschen zu gewinnen und zu Uber-
zeugen.

Da erklaren Professoren den Tunnelbau in einer Sprache, dass
man Angst bekommt, jemals durch eine solche Réhre fahren zu
mussen. Es werden keine klaren Positionen bezogen aus standiger
Angst, haftbar gemacht werden zu kénnen, wenn etwas schief-
geht. Warum sagt denn niemand: »Das gesamte Projekt ist so kon-
zipiert, dass eine Katastrophe ausgeschlossen ist!« Aber da es ja
leider Murphys Gesetz gibt, traut sich keiner.

Allein der Burgermeister von Tubingen schafft es, in einem sei-
ner Beitrdge seine Position so geschickt aufzubauen, dass er sich
einerseits als Gegner des Projektes zu erkennen gibt, der eine sehr
lebendige und optisch-didaktisch tberzeugende Darstellung der
Zugfolgeproblematik hinbekommt, und andererseits am Ende
durchaus als eventuell spaterer Blirgermeister von Stuttgart die
Durchfilhrung des Bahnhofbaus unterstitzen kénnte. Dass ihm
dann der Technische Vorstand der Bahn, Volker Kefer, einen Job
bei der Bahn anbietet, zeugt von der Verhandlungsklasse und dem
Humor dieses Vorstands, der als Einziger wahrend der gesamten
Schlichtung seine souverdne Position nicht verliert. Wie Inszenie-
rung geht, zeigt Kefer die ganzen Verhandlungstage Uber: Er tragt
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eine Halbbrille, die es ihm erlaubt, wie ein Lehrer zu dozieren und
gleichzeitig liebevoll zuzuhéren. Und am Nachmittag des Schluss-
tages? Keine Brille — ein freies Gesicht.

Die Zuschauer konnten auch erleben, wie Inszenierung nicht geht:
Am Schluss der Veranstaltung fehlten der Grine Palmer und die
Ministerin Gonner — naturlich hatten beide wichtige Griinde fur
ihre Abwesenheit. Aber gibt es eine einfachere Art, seine Missach-
tung und sein Desinteresse zu unterstreichen?

Der Gesamteindruck dieser Veranstaltung lasst nur den folgenden
Schluss zu: Wenn Sie fir irgendein Fachgebiet Experte sind, was ja
wohl der Fall ist, wenn Sie dieses Buch lesen, dann hiten Sie sich
vor sich selber! Ihr Fachwissen ist der gréBte Feind Ihrer Uberzeu-
gungsabsicht. Finden Sie fur jeden Fachbegriff ein Ersatzwort, eine
Metapher, damit Sie verstanden werden! Sorgen Sie dafir, dass
jedermann Sie wirklich verstehen kann!

. Was wirklich
wichtig ist

Wenn Sie eine Rede halten, dann brauchen Sie natiirlich einen
Inhalt, sonst verbreiten Sie nur leeres Geschwitz. Achtung: Falle!
Die meisten Redner machen sich aus diesem Grund unglaublich
viele Gedanken iiber die Frage: Woriiber soll ich reden? Diese Aus-
gangsfrage ist falsch!

Beginnen Sie Thre Uberlegungen mit einem vollig anderen Ansatz.
Kldren Sie ganz unmissverstandlich die folgende Aufgabenstellung:
»In welchem Zustand sollen meine Zuhorer sich befinden, wenn
die Rede abgeschlossen ist?«

FREI'IST NUR DER CLOWN — ER ALLEIN IST BEREIT, BEDINGUNGSLOS ZU SCHEITERN
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Uberlegen Sie einmal, welche Moglichkeiten Sie als Redner haben:
Sie konnen Thre Zuhorer einlullen, erziirnen, verfithren, desinfor-
mieren, sie in die Irre fiihren, konfus machen, fiir Scheinlésungen
interessieren, oder aber ganz niichtern nur informieren, sie unter-
halten, ermuntern, motivieren und begeistern.

“groBte Ziel

Sorgen Sie dafiir, dass es lhren Zuhdrern nach Ihrem
Vortrag ein wenig besser geht als zuvor! Steigern Sie
ihr Selbstwertgefiihl und geben Sie ihnen Motivation
und Inspiration! Das reicht.

Die Moglichkeiten fiir Sie als Redner sind unbegrenzt und unter-
liegen an dieser Stelle auch keiner moralischen Uberpriifung. Aber
eines ist doch wohl klar: Wenn Sie die Absicht haben, Thr Publikum
zu verfiihren, miissen Sie anders reden, als wenn Sie Thre Zuhorer
verwirren wollen.

Stellen Sie sich vor, Sie sind Professor an einer Universitat und
sollen anlésslich der Verabschiedung des Dekans der juristischen
Fakultdt eine Rede halten. Dass Sie den Kollegen wiirdigen wer-
den, ist keine Frage. Aber jetzt kommt ein anderer Ansatz hinzu:
Thr grof3tes Ziel ist es, so zu reden, dass Sie den Dekan zu Tranen
rihren.

DIE PERFEKTE REDE



Was einem alles passieren kann |

Meinen ersten wirklich groBen Vortrag hielt ich anlasslich des
1. Zahnarzthelferinnen-Kongresses 1975 in Berlin. Im Saal der Kon-
gresshalle, genannt die »Schwangere Auster«, saBen 3500 Men-
schen! Ich war aufgeregt. Fir meinen Vortrag hatte ich eine Dia-
projektion vorbereitet; in jeder Vortragsminute steckte ein ganzer
Arbeitstag Vorbereitung. Ich wurde also angekiindigt, sprach eini-
ge einleitende Satze, dann verdunkelte sich der Saal ein wenig und
die Dias liefen. Die Bilder waren sechs Meter hoch! Ich fuhlte mich
sehr wohl, wenn auch angespannt. Und dann, nach etwa zehn Mi-
nuten, passierte es: Aus den Saallautsprechern scholl die Durch-
sage: »Die Busse fur die Ostberlinrundfahrt stehen vor dem Kon-
gressgebaude!« Dieser Text — mitten hinein in meinen Vortrag! Ich
war emport! Etwa der halbe Saal stand auf — und ging! Nattrlich
waren die Menschen hoflich und versuchten leise zu sein. Aber was
glauben Sie, wie »leise« Uber 1000 Menschen sind, wenn sie auf-
stehen und ihre Sachen zusammensuchen? Ich war so enttauscht
und verargert; wie hatte ich mich vorbereitet, wie wichtig war
doch das, was ich da vorzutragen hatte — und die gingen einfach!
Der nachste Gedanke war, ob die, die da noch saBBen, nur keine
Tickets fur die Rundfahrt bekommen hatten? Bevor mich meine
Enttaduschung tbermannen konnte, sagte ich mir: »Sie sind wegen
dir geblieben!« Wie die Geschichte zu Ende ging? Direkt nach dem
Vortrag kam der Veranstalter und Verleger Wolfgang Haase auf
mich zu und sagte: »Ein klasse Vortrag, junger Mann, daraus ma-
chen wir ein Buch!« Und tatsachlich, zwei Jahre spater hatte ich mit
28 Jahren ein Fachbuch geschrieben, das in deutscher, italienischer
und japanischer Sprache erschien.

FREI IST NUR DER CLOWN — ER ALLEIN IST BEREIT, BEDINGUNGSLOS ZU SCHEITERN 19



EINFLUSS-
NAHME

mist der

Sinn
jeder

Rhetorik



DAS HABE ICH SCHON

1000 Mal gesagt

Kommt Thnen diese Formulierung bekannt vor? Stammt sie sogar
aus Threm eigenen Mund? Dann beginnt jetzt ein richtiges Stiick
Arbeit fiir Sie. Dieser und dhnliche Sdatze wie »Das habe ich schon
hundert Mal gesagt« (Schwabenversion) oder »Wie oft habe ich
schon zu meinen Leuten/Kunden/Kindern gesagt ...«, »Ich sage
immer wieder ...« haben einen einzigen Hintergrund: das Einge-
staindnis der absoluten Wirkungslosigkeit!

Es ist doch nicht sinnvoll, immer wieder das Gleiche zu wiederho-
len, wenn man damit nicht die gewilinschte Wirkung erzielt. Was
also tun? Wenn Sie sich beim Wahlen einer Telefonnummer vertip-
pen, was tun Sie dann? Auf die Wahlwiederholungstaste driicken?
Wohl kaum. Sie werden einen neuen Code eingeben. Und genau
das ist die Losung des Problems.

Wenn Sie mit Menschen reden, wollen Sie eine ganz bestimmte
Wirkung erzielen. Erreichen Sie dieses Ziel nicht, dann ist Ihre
kommunikative Leistung als mangelhaft einzustufen. Mehr ver-
dient sie nicht.

Unabhangig davon, ob Sie es gut oder weniger gut mit den Men-
schen und ihren Wiinschen meinen, werden Sie ein ganz natiirli-
ches Interesse haben, mit Thren Worten die gewiinschten Ziele zu
erreichen. Das nennt man die Fahigkeit zur Beredsamkeit und dazu
benotigt man die Rhetorik.

EINFLUSSNAHME IST DER SINN JEDER RHETORIK
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