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Einleitung

Ich bin Rhetoriktrainer aus Leidenschaft. Das war aber
nicht immer so. Bevor ich mich als Rhetorik- und Schlag-
fertigkeitstrainer selbststindig gemacht habe, war ich
Software-Ingenieur. Ich mochte Thnen einmal die Ge-
schichte erzédhlen, wie ich zur Rhetorik gekommen bin:

Ich hatte Riesenprobleme vor Leuten zu reden. Schon in
der Schule hatte ich fiirchterliches Herzpochen und Hén-
dezittern, wenn jeder Schiiler etwas vorlesen musste und
ich mir ausrechnete, wann die Reihe an mir war. Spiter
hatte ich ein echtes Schliisselerlebnis. Es war zu der Zeit,
als ich als Software-Ingenieur in Genf arbeitete. In Genf
spricht man Franzosisch. Ich war damals als Personalver-
treter gewihlt, weil ich sowohl Deutsch als auch Franzo-
sisch sprach. Mein damaliger Chef hielt am Ende des Jah-
res eine Mitarbeiterversammlung ab. Er referierte {iber das
Ergebnis des vergangenen Jahres, gab einen Ausblick auf
das kommende Jahr und plotzlich kam die Rede auf das
Thema der Personalvertretung. Er begann dariiber zu spre-
chen, da sah er mich in der Menge und sagte unvermittelt:
,»Ah, Herr P6hm ist ja da, der konnte uns mal dariiber be-
richten”. Und so musste ich von einer auf die andere Se-
kunde aufstehen und unvorbereitet Stellung nehmen, noch
dazu in einer Sprache, die nicht meine Muttersprache war.
Ich hatte schweifinasse Hénde — ich war knallrot im Ge-
sicht — mein Herz pochte so heftig, dass meine Stimme
bebte — horbar fiir alle 50 Mitarbeiter. Und ich weil3 bis
heute nicht, was ich dort zusammengestammelt habe.
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Mein Hirn hatte sich von den gesprochenen Worten gelost.
Knallrot und beschdmt habe ich mich wieder hingesetzt.
Ich war vor allen blamiert. Der gewihlte Personalvertre-
ter! Es war so peinlich, dass ich zwei Tage nicht mehr in
die Firma gehen wollte.

Damals schwor ich mir: Das bekommst du weg! Kurze
Zeit spiter zog ich in die Deutschschweiz um und melde-
te mich dort fiir einen Rhetorikkurs nach dem anderen an.
Es gab Wochen, da war ich an fiinf Abenden in fiinf un-
terschiedlichen Rhetorikkursen. Mit so einem massiven
Aufwand wird man irgendwann besser. Das kann man gar
nicht verhindern.

Dann legte ich mir die Latte immer hoher. Eines Tages sah
ich in einer Zeitung einen Artikel iiber den Schweizer Mi-
neralwasserproduzenten Rhéziinser. Der investierte sein
ganzes damaliges Werbebudget in eine Tournee durch al-
le groBeren Schweizer Stidte. Es wurde ein Spiel veran-
staltet, wo man den ,,Hochstapler des Jahres* suchte. Kan-
didaten stapelten Getrdnkekisten, und wer den hochsten
Turm schaffte, bevor der Turm mitsamt dem Kandidaten
einstiirzte, hatte gewonnen. Ich rief aufgrund des Artikels
die Firma an und fragte, ob sie schon jemanden hitten, der
das in der Offentlichkeit prasentiert. Sie sagten: ,,Nein, ha-
ben wir nicht, aber dafiir ist auch kein Budget vorgese-
hen.” Ich sagte: ,,Egal, ich mach’s Thnen umsonst.” Und
auf diese Weise begann ich, Veranstaltungen in der Of-
fentlichkeit zu moderieren: Eventmarketingveranstaltun-
gen, Galas, Messen.

Dann legte ich mir die Latte wieder ein Stiick hoher. Die
hochsten Weihen fiir einen Moderator sind Auftritte im
Fernsehen. Und es ist mir tatsidchlich gelungen, zu Probe-
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aufnahmen, den so genannten Castings, eingeladen zu
werden. Eine der hdufigsten Fragen, die mir dort gestellt
wurden, lautete: ,,Herr Pohm, haben Sie eine Sprachaus-
bildung?“ Ich musste verneinen, aber fiir mich beschloss
ich: Die machst du. Und so machte ich damals neben mei-
nem normalen Job drei Jahre lang eine Sprachausbildung.
Irgendwann war auch da der Durchbruch geschafft und
ich konnte professionell als Sprecher arbeiten. Ich wurde
von Tonstudios engagiert, als Kommentarsprecher fiir In-
fofilme oder als Sprecher fiir Werbung.

Ich habe sehr viele Rhetorikkurse selbst besucht, darunter
die teuersten, die Sie in Deutschland und der Schweiz fin-
den konnen. Meiner Einschitzung nach wissen die meis-
ten Rhetoriktrainer nicht, worauf es wirklich ankommt.
Sie wissen schlicht und einfach nicht, wie Rhetorik funk-
tioniert. Man hat den Eindruck, sie haben ein paar Rheto-
rikbiicher gelesen und plappern einfach nach, was der
Durchschnitt aller anderen auch sagt. In solchen Kursen
horen Sie dann Tipps wie: Der Redner muss langsam,
gemichlich zum Rednerplatz gehen; Nutzen Sie die
Struktur: Einleitung — Hauptteil — Schluss; Vor- und Nach-
teile von Présentationshilfsmitteln ... usw.

Dieses Buch hat den Anspruch, Ihnen eine komplett neue,
moderne Art der Rhetorik zu vermitteln. Rhetorik, wie ich
sie verstehe, ist die Kunst, Bilder in den Képfen der Men-
schen entstehen zu lassen. Es ist das freie Sprechen vor ei-
nem Publikum, so dass Spannung, Begeisterung und
Emotionen vermittelt werden. Ich habe mir die Frage ge-
stellt, wie man mit freiem Reden Faszination auslosen
kann. Sie bekommen hier eine handfeste Anleitung in die
Hand, wie Sie das im Detail bewirken konnen. Rhetoriker
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miissen sich heutzutage als Entertainer begreifen. Das ha-
ben noch viele nicht mitbekommen. Eine Teilnehmerin ei-
nes meiner Seminare erzihlte mir, dass ihr Rhetorik-Pro-
fessor an der Universitit den Studenten beigebracht hitte:
,Bleiben Sie immer auf der Sachebene — erzidhlen Sie
nichts Personliches.” Nein — das Gegenteil ist die Wahr-
heit. Erzidhlen Sie moglichst viel Personliches und Sie
werden das Publikum gewinnen.

Das Problem bei einem Buch iiber Rhetorik ist leider, dass
es auf Papier gedruckt ist — Sie /esen dieses Buch. Aber
die Gesetze der geschriebenen Sprache sind komplett an-
ders als die Gesetze der gesprochenen Sprache. Auch das
ist die Ursache so vieler schlechter Reden: Sie werden
schriftlich auf Papier entworfen. Die Beispiele in diesem
Buch miissten Thnen eigentlich frei gesprochen vorgetra-
gen werden, nur dann entfalten sie ihre volle Wirkung. Ein
Satz, den Sie horen, wird von Threm Bewusstsein anders
aufgenommen als ein Satz, den Sie lesen.

Hier ein Beispiel aus einer frei gesprochenen Rede:

,.Psychologisch passiert dabei Folgendes: Der Angreifer
macht einen Vorwurf — negativ vorprogrammiert — plétzlich
wird von ihm geredet — auch noch positiv — und jetzt die
Frage, die ihn in den Mittelpunkt stellt, auch noch als Vor-
bild — das ist zu verfiihrerisch.*

Diesen Satz wiirde so niemand niederschreiben. Aber ge-
nau so reden wir. Die Regeln, die uns fiir das Schreiben
gegeben wurden, konnen wir fiir das freie Sprechen teil-
weise genau ins Gegenteil umkehren.
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Noch ein Tipp zum Lesen dieses Buches: Untersuchungen
haben gezeigt, dass der Durchschnitt aller Menschen ein
Buch nur bis zur Seite 21 liest. Nicht alles, was in diesem
Buch steht, wird fiir Sie wichtig erscheinen. Deshalb blit-
tern Sie zunidchst dieses Buch durch und markieren Sie
sich mit einem Bleistift die Uberschriften, die bei Thnen
Interesse auslosen. Und dann lesen Sie nur diese Kapitel.
So bleiben Sie mit Freude daran und haben das Wichtigste
aus dem Buch fiir Sie herausgezogen.






1. Die neue Rhetorik

Nur die Wirkung zihlt

Sie werden in diesem Buch etliche Regeln finden, die das
Gegenteil dessen propagieren, was Sie bisher fiir giiltig er-
achtet haben. Ich habe mir einen ganz einfachen Grund-
satz zu Eigen gemacht: Ich betrachte alles von der Wir-
kung her. Ich schaue mir eine bestehende Rhetorikregel
an, probiere sie aus und entscheide aus dem Bauch heraus,
wie sie auf mich wirkt. Dann nehme ich genau das
Gegenteil dieser Regel, probiere es aus, und hore wieder
auf meinen Bauch. Und wenn mein Bauch sagt, dass die
bestehende Regel eine bessere Wirkung hat, dann wird
natiirlich die bestehende Regel iibernommen. Wenn aller-
dings mein Bauch die neue Version von der Wirkung her
als besser einstuft, dann wird sie eben nun zur Regel. So
flogen etliche, verkopfte Ansitze, die sich seit Jahrzehn-
ten in Rhetorikbiichern und bei Rhetoriktrainern gehalten
haben, iiber Bord.

Ich habe mit meinem Ansatz des 6ffentlichen Redens einen
sehr hohen Anspruch. Ich habe Redner analysiert, die wirk-
lich mitreiend und begeisternd reden. Von ihnen habe ich
mir Dinge abgeschaut. Ich will Ihnen Techniken und Tricks
zeigen, wie Sie ein Zauberer werden kénnen. Mein Anlie-
gen ist es aber nicht, Sie zu einem Zauberer zu machen, der
ein Dorffest unterhalten kann. Meine Intention ist es, Ihnen
solche Details und Feinheiten beizubringen, damit Sie
zukiinftig wie ein David Copperfield auftreten.
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Eine Rede muss wirken. Es gibt ein strenges Kriterium,
das ich manchmal in meinen Rhetorik-Coachings einsetze:

Jeder Satz, der nicht interessant wirkt, der nicht unter-
haltend wirkt, der nicht spannend wirkt, kann ersatzlos
gestrichen werden.

Wenn Sie mit diesem Leitfaden einmal Thre bestehenden
Prisentationen durchgehen, dann bekommen Sie zwin-
gend kiirzere und viel bessere Reden.



Die zeitgemiile Rhetorik

Rhetorik, wie sie heutzutage benutzt werden soll, hat ihr
Vorbild in der Werbung: spannend, unterhaltsam, bildori-
entiert, kurze Abfolge von Bildern, emotional, wenige pla-
kative Botschaften. Nach diesen Kriterien beurteilen wir
unterbewusst inzwischen auch offentliche Reden. Viele
Rhetoriktrainer kommen aus einer Generation, die diesen
Wandel nicht nachvollzogen hat. Sie halten sich immer
noch an eine iiberkommene Rhetorik, an Grundsitze der
alten Griechen und Romer, und denken, die Rhetorik sei
vom Prinzip her gleich geblieben. Aber wie in allen ande-
ren Bereichen hat auch hier ein rasanter Wertewandel
stattgefunden. Regeln, die Jahrhunderte lang ihre Giiltig-
keit hatten, sind blitzartig zu Staub geworden. Rede-
strukturen, Ubersichten am Anfang, geschliffene Aus-
drucksformen, BegriiBungen, Zitate und Stilbliiten, Fiinf-
Satz-Strukturen ... Das sind inzwischen alles Relikte aus
vergangener Zeit.

Leider machen es uns offentliche Personen wie Politiker,
Manager und hohe Fiihrungskrifte noch immer schlecht
vor. Und der Mensch ist ein Wesen, das 95 Prozent seines
Verhaltens durch Imitation erlernt hat — also imitieren wir
auch schlechtes Verhalten. Wenn es der Herr Generalma-
nager und der prominente Politiker so vormachen, kann
das doch nicht verkehrt sein — sonst wiren sie ja schliel3-
lich nicht auf diesem Posten. Und so multipliziert sich ein
mangelhaftes Verhalten ganz unbewusst iiber die Zeit hin.
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Der Aufbau Thres Bewusstseins

Ihr Bewusstsein konnen Sie sich wie einen Eisberg vor-
stellen: 90 Prozent des Eisbergs liegen unter Wasser und
nur 10 Prozent iiber Wasser. Der obere Teil entspricht
Threm wachen Bewusstsein — ist also der Teil, der fiir Thr
logisches Verstindnis zusténdig ist. Die restlichen 90 Pro-
zent, die unter Wasser, entsprechen Ihrem Unterbewusst-
sein. Thr Unterbewusstsein ist nur in der Lage, Bilder oder
Gefiihle zu verarbeiten. Wenn Sie jetzt beispielsweise den
Ausdruck ,,Kommunikationskompetenz professionalisie-
ren‘ horen, so landet dieser Ausdruck im wachen Teil iiber
Wasser.

~Kommunikationskompetenz

professionalisieren” ,
Wachbewusstsein

Unterbewusstsein

Sie miissen jetzt Energie aufwenden, um diesen Ausdruck
in etwas Anschauliches zu iibersetzen, damit der Teil un-
ter der Wasseroberflidche das auch verarbeiten kann. We-
der zum Wort ,,professionalisieren noch zu ,,Kommuni-
kationskompetenz®“ haben Sie ein konkretes Bild. Sie
miissen fiir ein paar Zeiteinheiten innehalten, um sich ei-
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ne Vorstellung zu machen, was der Redner wohl damit
meint. Und hier liegt das groe Problem: Sie verlangen
vom Zuhorer jedes Mal ein Stiickchen Energieaufwand,
um lhnen zu folgen. Die Miihe macht er sich drei-, vier-
mal, aber dann ist es ihm zu anstrengend und er schweift
mit seinen Gedanken ab. Sie als Redner verlangen zu viel
Energie vom Zuhorer. Was ich Thnen in diesem Buch ver-
mitteln will, ist das energielose Reden.

Energieloses Reden: Das heif3t so anschaulich reden, dass
wir direkt ins Unterbewusstsein funken und den Logikteil
kurzschlieBen.

,Ein Haufen Probleme”

Wachbewusstsein

Unterbewusstsein

Fiir das Unterbewusstsein ist es umso besser, je konkreter
und fassbarer Sie sich ausdriicken.

Ihr Hirn liebt Konkretes. Machen Sie abstrakte Zeit- und
Mengenangaben immer konkret.

Wenn Sie jetzt beispielsweise davon sprechen, dass IThr
Vorschlag ,,Kostenersparnis® bringt, so landet dieser Be-
griff nur im {iber der Wasseroberfldche liegenden Logik-
teil. Es 16st bei den Menschen noch nichts aus. Konkrete
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Zahlen sind immer fassbarer fiir unser Hirn. Wenn Sie von
,»Kosten®, ,Zeiten, oder ,,Strecken* sprechen, so geben
Sie immer konkrete Zahlen. Sprechen Sie also besser von
4.000 Euro pro Woche statt von ,,Kosteneinsparung* oder
von zwei Stunden jeden Tag statt von ,,Zeitverlust® oder
von vier Kilometern Umweg statt von ,Jlingerem Weg".
Das ist viel anschaulicher, fassbarer und landet direkt im
Unterbewusstsein.

Hier nun als Beispiel ein spezieller Tipp, wie Sie das héu-
fig verwendete Wort ,,amortisieren‘ in Zukunft umschrei-
ben sollten. Sagen Sie statt dessen ,,es bezahlt sich von
selbst®, geben Sie danach konkret an, ab wann sich die In-
vestition bezahlt macht und im Anschluss sagen Sie, dass
der Zuhorer ab dem Datum X Geld verliert. Hier ein Bei-
spielsatz: ,,Der Einbau dieser Heizungsanlage amortisiert
sich.” — Heif3t in der Umformulierung:

,.Der Einbau dieser Heizungsanlage bezahlt sich von selbst.
Sie sparen dadurch jeden Monat 200 Euro Heizkosten.
Nach vier Jahren haben Sie die Anschaffungskosten von
9.700 Euro wieder drin. Nach dem vierten Jahr verlieren Sie
Geld. 200 Euro: Monat fiir Monat, Jahr fiir Jahr.*



2. Faszination auslosen

Die Sprache der neuen Rhetorik

Rupert Lay, Jesuit und Urvater der Dialektik, wurde in ei-
nem Interview des Tagesanzeigers aus Ziirich gefragt:
»Nun werden Sie auch iiber die lenkenden Reaktionen
sprechen. Dabei geht es um das Lenken bei Provokationen
in Gespriachen oder bei Interviews. Was konnen Sie dazu
schon heute verraten?*

Rupert Lay:

,,Vorerst noch ein Wort zu den lenkenden Reaktionen. Um
sinnvoll auf Provokationen reagieren zu kénnen, muss der-
jenige, der provoziert wird, iiber eine begriindete Erkennt-
nistheorie verfiigen. Diese Erkenntnistheorie darf nicht re-
konstruktivistisch sein, nach der wir uns selbst oder andere
Menschen so erkennen, wie sie an sich sind. Alle Abbild-
theorien sind widerlegt worden ...

Mit so einem Satz konnte man in den 70-er Jahren viel-
leicht noch einen Blumentopf gewinnen. Die Zeiten sind
heute vorbei!

Dr. Michael Spitzbart, zur Zeit Deutschlands Gesund-
heitsexperte Nr. 1, in einer frei gesprochenen Rede:

,Risiken bei Uberdosierung? — Keine Nebenwirkung! Sie
konnen die Apotheke leer fressen, es kann nix passieren.
Aber es wird Thnen nicht nicht geraten, &h, auch nicht er-
laubt ...«?



