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Willkommen in der Welt der Worte

Im Anfang war das Wort

DIE GESCHICHTE HAT ES GEZEIGT: NICHT WEIL ER UMSICHTIGER,
EDLER, GUTIGER IST, UNTERSCHEIDET SICH DER MENSCH VOM TIER,
SONDERN WEIL ER WORTE FINDEN KANN, MIT DENEN ER DAS GRORTE
LEID IN NOTWENDIGES UBEL VERWANDELT, TIEFSTE TRAUER IN GUTE
HOFFNUNG UND ALTE TRAUME IN NEUE WIRKLICHKEITEN.

UND WORTE BEWEGEN MENSCHEN IMMER SCHON: ARISTOTELES,
JESUS, BUDDHA UND MOHAMMED, VON IHNEN HABEN WIR KEINE
FOTOS, KEINE TONAUFZEICHNUNGEN UND KEINE VIDEOS. WIR HABEN
NUR IHR WORT. ES PRAGTE DAS ANTLITZ UNSERER ERDE UND TUT ES
IMMER NOCH. ES WIRD GEHASST, GEKAMPFT UND GETOTET WEGEN
IHRER WORTE. ABER AUCH GELIEBT, ERRETTET UND ERSCHAFFEN
DURCH IHRE WORTE.

UNSER EIGENES LEBENSGLUCK WIRD BESTIMMT DURCH DAS
RECHTE WORT ZUR RECHTEN ZEIT, AUCH NOCH JAHRZEHNTE DANACH.
WORTE, DIE UNSERE ELTERN AN UNS RICHTETEN, UND JENE, DIE SIE
NICHT UBER DIE LIPPEN BRACHTEN. WORTE, DIE WIR SPRACHEN, UND
JENE, MIT DENEN WIR ZU LANGE WARTETEN, DIE WIR JETZT NUR MEHR
SPRECHEN KONNEN, OHNE ZU WISSEN, OB SIE GEHORT WERDEN.

EIN EINFACHES ,,JA“ ODER ,,NEIN“ ZUR RECHTEN ZEIT, UND UNSER
LEBEN WIRD NIE MEHR SO SEIN, WIE ES EINMAL WAR. WORTE, DIE WIR
AN GELIEBTE MENSCHEN RICHTEN, BESTIMMEN UBER GLUCK UND
UNGLUCK IN DIESER STUNDE. UND WAS WIRD BLEIBEN, EINES TAGES?
DiE WORTE IN DEN LIEDERN UBER UNS, DIE JENE, DIE BLEIBEN, SINGEN
WERDEN, WENN WIR FUR SIE DIE RECHTEN WORTE FANDEN ZUR
RECHTEN ZEIT.

BIS DORTHIN SCHMIEDEN WIR UNSER GLUCK — MIT DEM WORT.

UND WIR SOLLTEN GUT DARIN SEIN!

1
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,»Worte sind Taten* (Friedrich Nietzsche)

Wie wichtig sind Worte? Wie weit wirken sie durch Raum und Zeit?
Wie lange wirken sie noch, nachdem wir gewesen sind? Hier ein
Beispiel als Antwort auf diese Fragen:

20. Juli1g69, 21.17 MEZ, Mond, Meer der Ruhe.

,Houston, Tranquility Base here. The Eagle has landed.”

Der Astronaut Neil Armstrong meldete die erfolgreiche
Landung der Mondfihre an die Bodenkontrolle in Houston.

Worte als Mittler zwischen Traum und Tat. John F. Kennedy hatte am
25. Mai 1961, zu einem Zeitpunkt, als dies niemand fiir méglich hielt,
vor dem amerikanischen Kongress erklirt, dass es gelingen konnte,
einen Mann auf den Mond zu schicken. Und zwar noch im Laufe
dieses Jahrzehnts.

Acht Jahre spiter klettert Neil Armstrong die Leiter der Mondfih-
re herunter und sagt den berithmt gewordenen Satz: ,Das ist ein
kleiner Schritt fiir einen Menschen, aber ein grofler Schritt fiir die
Menschheit.“ In Europa ist es jetzt 3.56 Uhr am Morgen des 21. Juli.
Der Flug zum Mond dauerte insgesamt 8 Tage, 3 Stunden und 18
Minuten, die maximale Entfernung zur Erde betrug 389.645 Kilome-
ter. Zehn weitere Astronauten sollten in den nichsten drei Jahren
den Mond betreten. Eugene Cernan, Kommandant der Apollo-17-
Mission, war im Dezember 1972 der letzte.

Hier ein Auszug aus John F. Kennedys Worten, die den Mann
auf den Mond brachten:

Zuallererst glaube ich, dass sich diese Nation dem Ziel
widmen sollte, noch bevor dieses Jahrzehnt zu Ende ist,
einen Mann auf den Mond und sicher wieder zuriick auf die
Erde zu bringen ...

Ich glaube, wir sollten zum Mond fliegen. Aber ich glaube,
jeder Burger sowie jedes Mitglied des Kongresses sollte diese
Angelegenheit, der wir wihrend der letzten Wochen und
Monate so viel Aufmerksamkeit geschenkt haben, sorgfiltig



Willkommen in der Welt der Worte

abwigen, um zu einer Ansicht zu gelangen, weil es eine
schwere Biirde darstellt. Und es macht keinen Sinn es
gutzuheiflen oder zu wiinschen, dafl die Vereinigten Staaten
eine positive Haltung zur Raumfahrt einnehmen, es sei
denn, wir sind bereit, die Arbeit zu machen und die Biirde zu
tragen, um dabei erfolgreich zu sein. Falls nicht, sollten wir
es heute und dieses Jahr entscheiden.

Neue Ziele und neues Geld kénnen dieses Problem nicht
l6sen. Sie konnten es tatsichlich weiter verschlimmern — es
sei denn, jeder Wissenschaftler, jeder Ingenieur, jeder Ser-
vicemitarbeiter, jeder Techniker, Lieferant und Beamter gibt
seine personliches Versprechen, dass sich diese Nation
vorwartsbewegt, mit der vollen Geschwindigkeit der Freiheit
hinein in das aufregende Abenteuer des Alls.

John F. Kennedy erlebte die Verwirklichung seines Traumes nicht
mehr.

Aber 500 Millionen Menschen an ihren Fernsehapparaten.

Und seine Worte wirken noch immer.

»,Worte waren einst Zauber“ (Sigmund Freud)

Der amerikanische Traum. Der Grund, warum in diesem Buch hiufig
amerikanische Sprecher zitiert werden, hat mit der einfachen Tatsa-
che zu tun, dass es in der Neuzeit mehr begeisternde amerikanische
Sprecher gab als europdische. Das kommt unter anderem daher, weil
es in der dltesten Demokratie der Welt schon immer notwendig war,
Triume zu kommunizieren, Ideen in Wettstreit treten zu lassen und
Menschen zu tiberzeugen. Durch Jahrhunderte mussten sich ameri-
kanische Politiker in Wahlkdmpfen bewihren, wihrend europiische
Monarchen mit Heiratspolitik beschiftigt waren. Die freie Markt-
wirtschaft der Ideen und das Uberleben der besseren Rhetorik hat
daher jenseits des groflen Teiches eine lebendigere Tradition. Heute
ist das immer noch zu bemerken im Vergleich zwischen amerikani-
schen und europdischen Werbeagenturen, amerikanischer und eu-

13
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ropiischer Unterhaltungsindustrie und den Reden amerikanischer
und europdischer Manager.

Sprich nur dann, wenn du etwas Wertvolleres zu sagen hast als dein
Schweigen.
(Dionysius)

Die Voraussetzung. Dabei stand die Wiege der Redekunst, wie auch
bezeichnenderweise die der Demokratie, in Europa. Wir gehen also
davon aus, dass die Menschen diesseits des Atlantiks genauso viel zu
sagen haben wie die jenseits. Und wir gehen im Besonderen davon
aus, dass Sie personlich etwas zu sagen haben und den groflen
Wunsch hegen, es auch zu tun. Denn erst dann sollten Sie anfangen,
daran zu denken, vor ein Publikum zu treten.

Anfinger und Amateure. Haben Sie das, kénnen Sie anfangen.
Und Anfinger machen Anfingerfehler, auch in der Rhetorik. Anfin-
gerfehler sind vorhersehbar, denn es sind immer die gleichen. Sie
sind ausdriicklich erlaubt, denn nur so sind wir unbefangen genug
fiir einen guten Anfang. Und sie sind verzeihlich, denn wir konnen
aus ihnen lernen! Fehlt aber das Lernen, werden aus Anfingerfeh-
lern schlechte Gewohnheiten, und aus Anfingern werden lebenslan-
ge Amateure.

Konner und Sprachmagier. Konner haben aus ihren Anfinger-
fehlern gelernt. Sie sind nicht mit dem zufrieden, was sie haben. Sie
wollen das, was ihnen machbar erscheint, auch kénnen. Deshalb
heiflen sie auch so: Kénner! Sprachmagier sind Spitzenkonner. Sie
lernen immer weiter, lustvoll und lebenslang. Sie lernen, daheim zu
sein in den Herzen und Kopfen ihres Publikums, und bezaubern es
damit. So entstehen neue Losungen, neue Ideen und neue Welten.
Und wir danken es ihnen mit Anerkennung, Bewunderung und
Zuneigung.

Viel Spafd und gutes Gelingen!



1. ZehnTipps,
um Anfangerfehler zu vermeiden

Was Sie fiir den Anfang schon mal dndern kénnten

Jedem Anfang wohnt ein Zauber inne,
der uns beschiitzt und hilft zu wachsen.
(Hermann Hesse)

Fangen Sie hier an! Egal was Sie anstreben: Verlernen Sie zuerst die
gingigsten Anfingerfehler. Sie werden sich alleine dadurch schon
enorm verbessern! Die folgenden zehn Ratschlige entspringen
unseren langjihrigen Vergleichen zwischen Amateuren und Sprach-
magiern. Bevor Sie ausgefeilte Strategien der Rhetorik und Hypno-
Rhetorik® kennenlernen, iiben Sie schon mal, die folgenden weit-
verbreiteten Unsitten zu vermeiden. Beginnen Sie gleichzeitig, die
empfohlenen Tipps umzusetzen. Sie werden bemerken, wie Sie
dabei immer mehr Bewusstheit und Kontrolle tiber Thren Redestil
bekommen. An den freundlicheren Riickmeldungen Threr Zuhorer,
werden Sie Thre zunehmende Kompetenz als Redner ablesen kon-
nen.

1. Tipp: Freude statt Angst

Sagen Sie nicht ,Ich freue mich ...“, sondern: Freuen Sie sich!

Der Kontakt mit dem potenziellen Kooperationspartner war
von langer Hand vorbereitet. Rosis Chef setzt hohe Erwar-
tungen in diesen Kontakt. So sitzt Rosi nun finf Entschei-
dungstrigern gegeniiber, denen sie die Produkte und die
Services ihres Unternehmens schmackhaft machen soll.
,1ch freue mich, dass ich heute die Gelegenheit habe, Thnen
unsere Leistungen zu prasentieren.”

15
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Thre Stimme kann die Nervositit nicht verheimlichen. Sie
klingt zittrig und unsicher. Unruhig spielen ihre Finger mit
den Tasten ihres Laptops.

Wirkung? Kein Mensch glaubt ihr die Freude. Wir haben ein
untriigliches Gespiir fiir Stimmungen. Wenn die Worte etwas
anderes sagen als Tonalitdt, Haltung und Kérpersprache, bemerken
wir es sofort — wir misstrauen den Worten und bald auch dem
Sprecher. Schlimm genug, dass Rosi freudlos in dieses Meeting
geht. Wenn sie schon keine Freude empfindet, dann sollte sie
diesbeziiglich nicht auch noch liigen. Die Zuhorer kaufen es ihr
ohnehin nicht ab.

Freude, schoner Gotterfunken. Wer selten vor Publikum spricht,
neigt dazu, eher defensiv zu sein. Leider ist das eine ungiinstige
Ausgangsposition. Die Umsetzung aller folgenden Tipps ist davon
abhingig, ob Sie in einer halbwegs annehmbaren Stimmung sind.
Auflerdem zeigt die hiufige Verwendung der Floskel ,Ich freue
mich*, dass wir wissen, wie wichtig es wire, wenn wir uns wirklich
freuten. Konfuzius sagte: , Wer nicht licheln kann, soll kein Geschift
aufmachen!” Warum? Weil sich die Stimmung vom Redner auf das
Publikum tibertragt. Und intuitiv streben wir an, dass sich unser
Publikum freut. Denn guter Stimmung treffen Menschen leichter
Entscheidungen, wagen eher neue Wege und haben mehr Lust,
weiterzumachen. Und wenn wir wollen, dass sich unser Publikum
freut, gerne mit uns zusammen ist und mit uns Geschifte macht,
dann miissen wir den ersten Schritt tun.

Der Weg zur Freude. Die Faustregel lautet: zuerst Worst Case,
dann Best Case: Malen Sie sich am Anfang Ihrer Vorbereitung ruhig
aus, was alles passieren koénnte. Beniitzen Sie dann Thre Fantasie,
um Losungsmoglichkeiten zu finden und Wege umzusetzen. So
lange, bis Sie trotz aller Worst-Case-Szenarien ein ungetriibtes gutes
Gefiihl haben. Der zweite Teil geht dann von alleine: Unmittelbar vor
Threr Performance stellen Sie sich jetzt das Best-Case-Szenario vor.
Erleben Sie das Happy End mit allen angenehmen Auswirkungen.
Machen Sie das moglichst mit allen Sinnen. Sehen Sie sich, die
Friichte ernten, horen Sie Ihre zufriedene Stimme, spiiren Sie das
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angenehme Gefithl des Gelingens, schmecken Sie den Erfolg.
Halten Sie sich vor Augen, dass Sie diese Erfolge nur mit Threm
Publikum erreichen konnen, und stellen Sie sich (nur hypothetisch)
vor, man wiirde Sie nun daran hindern, mit Threm geliebten und
notwendigen Publikum zusammenzutreffen. Dann machen Sie sich
klar, dass Sie die Moglichkeit haben, es zu treffen — lassen Sie die
dazugehorige Freude zu und zeigen Sie sie! Thren Zuhorern ist ein
lachendes Gesicht tausendmal lieber als jede Beteuerung.

Rosis zweiter Anlauf wirkt schon um vieles professioneller:
Sie richtet kurz ihre Gedanken auf die kiinftige Zusammen-
arbeit mit diesem Unternehmen. Lockende Provisionen und
das Bild dieser sympathischen Menschen als zukiinftige
Partner lassen in ihr ein Gefiihl von Vorfreude entstehen. Thr
Gesicht beginnt zu strahlen. Sie strafft ihre Haltung, muss
ihr immer breiteres Licheln fast ziigeln und mit warmer,
herzlicher Stimme sagt sie: ,Ich prisentiere IThnen heute
unsere moglichen Leistungen fiir Sie. Und wenn es IThnen
recht ist, werde ich Sie, als einen unserer wichtigsten Part-
ner, auch zukiinftig personlich betreuen. Dadurch werden
Sie in mir eine vertraute Ansprechpartnerin haben.“

Wirkung! So wirkt Rosi authentisch und ehrlich. Thre heitere Stim-
mung breitet sich rasch iiber ihre Zuhorer aus. Sie spiirt schon nach
den ersten Sitzen, dass es gut gehen wird. Kann Thnen etwas
Besseres passieren?

2. Tipp: Machen Sie Platz!

Sprechen Sie nicht von sich, sondern vom einzig Wichtigen —
dem Publikum

Peter ist Entwickler in einem Softwarehaus. Zum ersten Mal
prasentiert er den Servicetechnikern der eigenen Firma die
Vorteile der neuesten Softwaremodifikationen. Zeitrahmen:

17
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eine Stunde, die die Zuhorer normalerweise an ihren Ser-
vicebildschirmen verbringen.

,1ch habe noch nie vor so vielen Leuten gesprochen und bin
daher etwas aufgeregt. Ich hoffe, ich habe mich gentigend
vorbereitet, um alle Thre Fragen ausreichend beantworten zu
konnen.“

Wirkung? Was ist unsere Reaktion als Publikum? Wahrscheinlich so
dhnlich wie: ,Na das hoffen wir auch, denn wozu sind wir sonst
hergekommen!“ Ist es denkbar, dass Peter diese Wirkung wollte?
Hoéchstwahrscheinlich nicht, eher im Gegenteil! Trotzdem ist es eine
weitverbreitete Eroffnungsform von Anfingern und Amateuren. Die
Botschaften sind zwar ehrlich, aber irrelevant fiir das Publikum. Es
gibt bessere, die genauso ehrlich und noch dazu relevant und
interessant sind. Der Schliissel ist erstaunlicherweise: Bescheiden-
heit!

Mehr Bescheidenheit. Lassen Sie sich nicht durch die Szene
tduschen. Die Augen und Ohren der Zuhorer sind zwar auf den
Redner gerichtet, er steht aber nicht im Mittelpunkt — im Mittelpunkt
steht, auch wenn es nicht so aussieht, immer das Publikum! Egal ob
Sie vor Tausenden oder mit einem Menschen sprechen. Und fiir das
Publikum ist es unwichtig, zum wie vielten Mal Sie &ffentlich
sprechen, ob Sie viel oder wenig Zeit fiir Thre Vorbereitung hatten,
ob Sie zum Vortrag gedringt wurden oder ihn freiwillig halten, ob
Sie ein Manuskript zu Hilfe nehmen oder frei sprechen werden, ob
Sie zum ersten Mal Thre Stimme iiber Mikrofon héren oder nicht. Ab
dem ersten Wort des Vortrages stehen die Gedanken, Wiinsche und
Gefiihle des Auditoriums im Mittelpunkt. Ziel ist nicht, dass Sie
etwas sagen, sondern dass das Publikum informiert, motiviert und
beriihrt wird.

Peter sollte seinem Publikum nicht zumuten, seine emotionalen
Probleme mit ihm zu teilen. Wenn er aufgeregt ist, dann sollte er
froh dariiber sein. Es bedeutet, dass er engagiert ist und seinem
Publikum viel bieten mdchte. Hat er sich jedoch schlecht vorbereitet
oder setzt er sich gewohnheitsmifig zu sehr unter Druck und hat bis
jetzt noch nichts dagegen getan, dann ist das schlimm genug. Er
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sollte aber sein Publikum damit verschonen. Es wird sich nach den
ersten Minuten sowieso eine Meinung tiber ihn gebildet haben.
Uberfliissig, dariiber noch Worte zu verlieren.

Ihr Fokus: das Publikum. Wir sagen nicht, dass Sie Thre Aufre-
gung iiberspielen sollten, denn Thr Engagement ist entscheidend fiir
die Qualitdt Thres Vortrages. Und dafiir braucht es schon ein wenig
Feuer. Das spiiren Sie, wie jeder Sprachmagier, den wir kennen-
gelernt haben, als Lampenfieber. Auflerdem werden weit mehr
Zuhorer, als Sie glauben, Ihre emotionalen Probleme gar nicht
bemerken, sie Thnen nachsehen oder sich ganz einfach nicht dafur
interessieren. Denn wie die meisten Menschen, interessieren sich
Thre Zuhorer in der Regel viel mehr fiir sich selbst und ihre eigenen
Angelegenheiten. Deshalb lautet die Devise, dass Sie sich fiir Thre
Zuhorer mehr interessieren sollten als fiir sich selbst. Stellen Sie sich
ein paar Fragen zu den Menschen in Threm Publikum:

o Woher kommen sie?

e Welche Stimmung haben sie?

o Welche Angste und Wiinsche haben sie?

e Was brauchen sie?

e Welche besonderen Erwartungen haben sie?
o Wie grofd ist ihre Eigenmotivation?

e Was gilt es zu wiirdigen?

Wenn Sie diese Hausaufgaben gemacht haben, dann zeigen Sie es
gleich zu Beginn Threr Prisentation! Sprechen Sie iiber die Aus-
gangssituation des Publikums. Er6ffnen Sie so, dass sich der grofite
Teil der Zuhorer verstanden und angesprochen fiihlt. Das Publikum
wird es Thnen mit Zuneigung danken. Und das ist eines der grofiten
Geschenke, das Sie von Threm Publikum bekommen koénnen. Ein
Nebeneffekt ist, dass sich Thre Aufregung umso schneller verfliich-
tigt, je mehr Sie mit Ihrer Aufmerksambkeit bei anderen Menschen
sind. Lassen wir es Peter also noch einmal versuchen:

L Herzlich willkommen! Danke, dass Sie sich fiir diese
Stunde von Thren Servicebildschirmen getrennt haben. Wie

19



Die Macht der Rhetorik

ich Sie kenne, ist das einigen von IThnen schwerer, anderen
leichter gefallen. Jedenfalls erwarten Sie jetzt von mir loh-
nende Neuigkeiten, und Sie kénnen sich freuen, dass es die
wirklich geben wird. Um Thre Zeit zu schonen, lassen Sie
uns gleich mit den ersten drei Verbesserungen beginnen, die
Thnen Thre Arbeit in Zukunft leichter machen werden.“

Wirkung! Wenn Sie so beginnen, ist es dem Publikum ziemlich egal,
ob Sie aufgeregt sind oder nicht. Es fiithlt sich gewiirdigt, ist
neugierig auf das, was Sie prisentieren, und merkt: Ihnen ist klar,
was wichtig ist — ndmlich das Publikum. Und damit haben Sie es auf
Threr Seite.

3. Tipp: Wie Worter wirken

Verwenden Sie nur Worter, die Thr Ziel stiitzen, denn — Worter
sind Bilder im Kopf!

Herbert ist Geschiftsfithrer. Nach einigen schwierigen Zei-
ten ist er stolz auf ein erfolgreiches Geschiftsjahr. Zum
Abschluss des Geschiftsjahres mochte er sich bei seinen
Mitarbeitern bedanken. Nun stehen sie ihm mit einem Glas
Sekt in der Hand gegeniiber und warten auf seine Anspra-
che:

»,Meine Damen und Herren, hoffentlich kommt jetzt nicht
gleich Biirostimmung auf, wenn ich Sie bitte, fiir ein paar
Minuten Thr Feiern zu unterbrechen. Ich méchte Sie mit den
Zahlen des abgelaufenen Geschiftsjahres nicht langweilen,
aber wir sollten sie nicht ignorieren. Auch wenn wir sie bald
wieder vergessen. Sie werden sehen, dass sie bei weitem
nicht so schlecht sind, wie die letzten. Wir haben ja auch
keine Miithe gescheut und das wird auch fir die zukiinftige
Entwicklung nicht unser Schaden sein.“
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Wirkung? Alles, was er nicht will, verursacht Herbert mit den
Wortern, die er verwendet: ,Blirostimmung®, , Thr Feiern zu unter-
brechen®, ,langweilen“, ,ignorieren“, ,vergessen®, ,so schlecht®,
»Miihe gescheut”, ,unser Schaden sein“.

Worter sind schneller als der Satz. Sie meinen, Herbert habe ja
ganz klar und deutlich gesagt, was er nicht will. Na gut, dann machen
wir ein kleines Experiment: Denken Sie jetzt bitte auf keinen Fall an
einen herrlich duftenden, rotbackigen, saftigen Apfel, in den Sie in
Kiirze nicht genussvoll hineinbeiflen. Denken Sie auch nicht an den
stilsauren Geschmack, auch nicht daran, wie er sich auf Threr Zunge
breitmacht. Denken Sie nicht daran, wie es sich anfiihlt, wenn Thre
Zihne das Fruchtfleisch zerdriicken, sodass Sie noch mehr siiRsau-
ren Saft auf Threr Zunge schmecken; denken Sie nicht an diesen
verstirkten Speichelfluss ... Jetzt schlucken Sie erst mal, und bemer-
ken Sie, dass Sie reagiert haben, sogar korperlich, obwohl Sie sich ja
all das nicht vorstellen sollten. Alfred Korzybski, der Begriinder der
Neuro-Linguistik, nannte das ,Semantische Reaktion“. Er meinte
damit: Wir héren und verstehen die einzelnen Worter, bevor wir den
Satz verstehen. Daher reagieren wir auf die Bedeutung der Worter
schneller und unbewusster als auf die Bedeutung des Satzes, in dem
sie stehen. Und Verneinungen gehéren zur Satzaussage. Sie kom-
men erst viel spdter an als die einzelnen Worter und deren Wirkung.
Wenn iiberhaupt!

Das Publikum folgt aufs Wort. Lassen wir also nur jene Worter an
die Zuhorerohren, die auch wirklich dort ankommen sollen. Nicht
nur die Sitze, die wir sprechen, transportieren unsere Botschatft,
auch die darin enthaltenen Worter tun das. Sie miissen zu unserer
Absicht passen und sie unterstiitzen. Wenn Sie also loben wollen,
dann nehmen Sie das Wort ,schlecht” gar nicht erst in den Mund.
Nicht einmal verneint. Vermeiden Sie also: ,Nicht schlecht!“, sagen
Sie stattdessen schlichtweg: , Sehr gut!“ Und wenn wir schon einmal
das anfiithren, was wir nicht wollen (so wie im letzten Beispiel), dann
sollten wir wenigstens unmittelbar danach nur zu unserer Botschaft
passende Worter verwenden. Geben Sie also auch mit Threr Wort-
wahl den Zuhorern die richtige Denkrichtung vor — und beachten Sie
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immer: Die Stimmung bestimmt! Und die Worter wirken unbewusst
auf unsere Stimmung. Nun Herberts zweite Chance:

~Meine Damen und Herren, bitte nehmen Sie Ihre feierliche
Stimmung mit, wihrend Sie mir fiir ein paar wichtige
Momente Thre Aufmerksamkeit schenken, denn es gibt ja
heute wirklich etwas zu feiern. Zum ersten Mal seit zwei
Jahren kénnen wir mit Neugier und mit Vergniigen auf die
Zahlen des abgelaufenen Geschiftsjahres warten. Wenn sie
in Kiirze hier auf der Wand erscheinen, werden Sie sie
vielleicht etwas linger im Gedichtnis behalten als die letzten.
Und das nicht nur deshalb, weil sie wesentlich besser sind,
sondern auch, weil Sie wissen: Wir alle haben etwas dazu
beigetragen und wir alle werden davon schon in nichster
Zukunft profitieren.“

Wirkung! Diese zweite Version driickt exakt den gleichen Sachverhalt
aus. Die verwendeten Worter sind ginzlich anders und damit auch
die Wirkung. Lassen Sie die beiden Einleitungen von Herberts’ Rede
auf sich einwirken und vergleichen Sie Ihr Gefiihl, das Sie beim
Lesen empfinden. Welche Version fiihlt sich fiir Sie angenehmer an?
Welche wird die Zuhorer mehr begeistern und motivieren? Positive
Worter machen positive Stimmung. Und auf die Stimmung IThrer
Zuhorer kommt es an.

4. Tipp: Die Last der Entschuldigung

Sie brauchen sich nur fiir eines zu entschuldigen - fiir Thre
dauernden Entschuldigungen

,Guten Morgen. Wir haben alle miteinander nicht viel Zeit.
Am besten wir gehen gleich in medias res.”

Thomas ist gerade dabei, seiner Fithrungsmannschaft die
Planzahlen fiir das neue Geschiftsjahr vorzustellen.
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,Entschuldigen Sie bitte die Qualitit der Folien. Ich habe sie
heute Nacht fertiggestellt. Auf Schonheit konnte ich da
weniger Riicksicht nehmen. Auflerdem schmiert der Dru-
cker schon wieder. Ach ja, und meine Stimme bitte ich Sie
auch zu entschuldigen. Ich habe in der Nacht zu viel
geraucht. Ich hoffe, ich kann mich dennoch verstindlich
machen.”

Wirkung? ,Entschuldigung!“ heifit: ,Tun Sie etwas: Nehmen Sie die
Schuld von mir!“ Das ist wohl ein bisschen viel verlangt. Zuerst
mutet Thomas den Zuhorern schlechte Vortragsqualitit zu. Und
dann fordert er sie auch noch auf, ihn zu entschuld(iglen - die
Schuld von ihm zu nehmen. Diese Absolution werden ihm die
Zuhorer allerdings hochstens oberflichlich erteilen. Auf einer unbe-
wussten Ebene hat er seine Schuld vergrofiert.

Stehen Sie dazu. Besser ist, das, woflir Sie sich entschuldigen,
gleich gar nicht zu tun. Wenn Thnen etwas so unangenehm ist, dass
Sie glauben, sich entschuldigen zu miissen, dann lassen Sie es erst
gar nicht so weit kommen. Méglicherweise hatte Thomas aber auch
gute Griinde, weniger Zeit auf die Gestaltung der Folien zu verwen-
den. Vielleicht entschied er sich fiir wichtigere Vorbereitungen fiir
die heutige Prasentation und dachte: ,Die Qualitit der Folien wird
schon reichen.“ Dann sollte er nachher aber auch so ehrlich sein,
dazu zu stehen.

Ihre Glaubwiirdigkeit steht auf dem Spiel. Wenn Sie eine Entschul-
digung noch dazu so vorbringen, als wiirden Sie den Wetterbericht
lesen, glauben Thnen die Menschen sowieso nichts mehr. Wenn es
in Threm Vortrag etwas gibt, das Sie aufrichtig bedauern, sagen Sie
lieber: ,Es tut mir leid!“ Diese Formulierung biirdet dem Zuhérer
wenigstens keine Absolution auf — und umso eher wird sie erfolgen.
Ansonsten stehen Sie einfach zu Thren Unterlassungen und Leistun-
gen — wecken Sie das Interesse Thre Zuhorer, machen Sie sie
neugierig auf das, was kommen wird. Denn positive Gefiihle sind
den Menschen viel lieber als die Klirung der Schuldfrage. Aber
Thomas kénnte ja auch anders:
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,Ich sage Thnen voraus: die Planzahlen fir das nichste
Geschiftsjahr werden Thnen gefallen. Die Zuwichse sind so
grof3, dass sie selbst auf diesen einfachen Folien eindrucks-
voll aussehen. Ich wollte, dass Sie die Pline unmittelbar nach
ihrer Entstehung kennenlernen kénnen. So kénnen Sie sich
schon frith Thre Meinung bilden. Um meine angegriffene
Stimme besser zu horen, lassen Sie uns noch etwas niher
zusammenriicken, so kommen Sie auch den neuen Zahlen
schon einmal riumlich niher.“

Wirkung! Das ist es, was Thomas’ Kernteam héren will. Im internen
Gesprich sind sie sicher mit einfachen Folien zufrieden. Wichtig ist,
dass man ihnen das Wesentliche entnehmen kann. Thomas’ Idee,
die Unzulinglichkeit der angestrengten Stimme in einen Vorteil
umzuwandeln, ist viel besser als die Entschuldigung. Niemanden
stort jetzt die schwache Stimme. Alles, was Thomas’ Mitarbeiter
aufnehmen ist: wir sind ein Team, das eng zusammenarbeitet. Und
damit erreicht Thomas weit mehr.

5. Tipp: Die Macht des Humors

Ein interessanter Vortrag wird nur iibertroffen von — einem
unterhaltsamen Vortrag

Hans hat den Workshop gut vorbereitet. Er mochte die
Teilnehmer seines Workshops davon iiberzeugen, dass
manchmal grundlegende Verdnderungen und grofse Spriin-
ge notwendig sind, um eine Situation zu verbessern. Er hat
seinen Teilnehmern bereits zwei Statistiken {iber die nicht-
lineare Entwicklung von Unternehmen gezeigt und holt aus
zum nichsten Sachargument:

,llya Prigogine, ein belgischer Chemiker, der 1977 den
Nobelpreis erhielt, priagte den Ausdruck ,Bifurkationspunkt‘.
Er entdeckte, dass die Entwicklung eines Systems kein
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vorhersehbarer, linearer Prozess ist, sondern einem be-
stimmten Muster folgt.“

Hans bemerkt zwar die Anstrengung, mit der die Teilneh-
mer ihre Augen offen halten, entschliefdt sich aber, hart bei
seinem Konzept zu bleiben und da einfach ,durchzutau-
chen®.

Er fahrt fort: ,An einem Bifurkationspunkt wird das System
instabil, und entwickelt sich in spontaner Nichtlinearitit. So
wie wir das manchmal auch tun sollten.“

Wirkung? Etwas spontane Nichtlinearitit hitten die Teilnehmer jetzt
auch gerne. ,Die Hinde auf den Tisch und stumm wie ein Fisch.
Wer lacht, ist ein boser Schiiler und hat am Jahresende schlechte
Noten im Zeugnis.“ Sinngemifd dhnliche Ermahnungen haben Sie
vielleicht auch aus Ihrer Kindheit in Erinnerung. Bis zum Schulalter
sind lachende Kinder o.k. Dann beginnt der ,Ernst des Lebens“.
Interessant ist, wie miihelos Kleinkinder lernen zu sprechen und
sich zu bewegen. Mit Einfithrung der Ernsthaftigkeit wird Lernen
plotzlich anstrengend.

Lernen ist zu wichtig, um es ernst zu nehmen. Hans kann jetzt die
Meinung vertreten, nur durch Ernsthaftigkeit und Anstrengung ans
Ziel zu kommen. Wenn er das glaubt, ist das seine Sache. Viel Spaf3
beim angestrengten Lernen! Er hat einen dornenvollen und miihseli-
gen Weg gewihlt. Und das ist kein Schicksal, er selbst traf diese
Wabhl. Dabei handelt es sich blofs um die Folge einer Verwechslung.
Denn meist geht es nicht um die ,Ernsthaftigkeit” eines Themas,
sondern um seine ,Wichtigkeit, ein relevanter Unterschied! Wir
kénnen ernsthaft untergehen oder iiber uns selbst lachend trium-
phieren. Vielleicht hat Hans Angst, die Achtung der Teilnehmer zu
verlieren. Aber Achtung erwerben wir uns nicht durch Ernsthaftig-
keit, sondern durch den Mut, auch vor Gruppen natiirlich zu agieren,
d.h., auch die ganze Bandbreite unserer Gefiihle zuzulassen.

Lachen und Lernen. Wie steht es mit Thnen? Wenn Sie glauben,
lustvolles Lernen durchzogen mit Spafl und Lebensfreude ist effekti-
ver und noch dazu angenehmer, kann ich Thnen nur gratulieren. Sie
sind damit auf dem neuesten Stand der Forschung. Neurophysio-
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logen wissen heute, dass Lachen genau jenes chemische Milieu in
unserem Gehirn schafft, in dem die Bildung neuer Synapsen am
besten verlduft. Die Realitit beweist Thnen tagtiglich, wie recht Sie
haben. Wir tragen die Verantwortung fiir den Zustand unserer
Zuhorer. Welchen Weg wollen wir ihnen zumuten? Sollen sie ihr
Hirn zermartern oder mit Freude lernen? Lachen ist Entspannung
fiir das Gehirn. Wiirzen Sie Thren Vortrag durch ein freundliches
Licheln, einen eingestreuten Scherz, eine lustige Geschichte. Wagen
Sie es, auch einmal iiber sich selbst zu lachen, wenn Thnen ein
Missgeschick passiert. Thre Zuhorer sehen das als Zeichen soliden
Selbstwertgefiihls.

Und nun wieder zu Hans:

Er hat gelernt, dass Lernen eine zu wichtige Sache ist, um
ernst genommen zu werden. Er zeigt nur eine Statistik {iber
die nichtlineare Entwicklung von Unternehmen und beginnt
dann:

,Zur Erlauterung vielleicht folgendes Beispiel: Wie jedes
Jahr gehen drei Freunde in Kanada auf Elchjagd. Sie lassen
sich in ein kleines Tal mit einem See fliegen, in dem das
Wasserflugzeug landen kann. Nach drei Tagen kehren sie
zuriick. Jeder hat einen Elch erlegt. Sie beginnen das Flug-
zeug vollzupacken, binden den einen Elch an den linken
Schwimmer, den anderen an den rechten und den dritten
verstauen sie im Gepackraum.

Der Pilot, der das alles ruhig beobachtet, empfiehlt ihnen,
zweimal zu fliegen, weil mit voller Bepackung und Beset-
zung das Flugzeug zu schwer und der See als Startbahn zu
kurz wire.

Daraufhin erklirt ihm einer der drei Freunde: ,Guter Mann,
wir tun das nun schon seit zehn Jahren und es ist immer der
gleiche See, wir drei sind die gleichen, es sind immer drei
Elche und es ist immer das gleiche Flugzeug. Nur der Pilot
ist heuer jemand anderer, nimlich Sie!

Der Pilot fiihlt sich bei seiner Ehre gepackt, startet das
tiberfiillte Flugzeug, setzt so weit wie moglich zuriick, lasst
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die Motoren auf Hochtouren laufen, flitzt mit dem Wasser-
flugzeug iiber den See, zieht es im letzten Moment hoch,
kommt iiber die ersten Baumwipfel hinweg ... Doch dann
verfingt sich ein Schwimmer in einem Baumwipfel, das
Flugzeug stiirzt ab und alle fallen heraus.

Der erste der drei rappelt sich auf und ruft einen seiner
Freunde: ,Hallo Paul! Wo sind wir da?‘ Paul rappelt sich auf
und antwortet: ,Ich weifd nicht genau, aber ich glaube circa
20 Meter weiter als voriges Jahr.‘

Nach dem Lachen der Teilnehmer erginzt Hans: ,Die Ver-
besserung um 20 Meter ist wohl nicht als Erfolg zu sehen.
Wahrscheinlich wire es hier angebracht, wenn unsere
Freunde einen Bifurkationspunkt durch mehr Kreativitit
schaffen und das nichste Mal etwas vollig Neues probieren.”

Wirkung! Offenbar kann der Vortragende sowohl mit Sach- als auch
mit Gefiihlsargumenten umgehen. Er ist dabei locker und ent-
spannt, lacht selbst mit und hat Verstindnis fiir das Unterhaltungs-
bediirfnis seiner Zuhoérer. Sie danken es ihm mit Wohlwollen und
Aufmerksamkeit!

6. Tipp: Augen, die Fenster der Seele

Die toten Augen von London oder - Eye of the Tiger

Alexander ist Versicherungsmathematiker eines grof3en Ver-
sicherungskonzerns. Neue fondsgebundene Lebensversiche-
rungen sollen die Produktpalette erweitern. Alexander wirkt
in einer Produktschulung erstmals unterstiitzend mit. Teil-
nehmer sind Auflendienstmitarbeiter des Vertriebs.

Wie eingefroren steht Alexander vor der Gruppe. Er atmet
unmerklich, starrt mit hochgezogenen Augenbrauen in die
Gruppe und beginnt zu sprechen:

~Meine Damen und Herren, wir haben viel Aufwand fiir die
Produktentwicklung betrieben. Diese fondsgebundenen Le-
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bensversicherungen werden sich zwar nicht von alleine
verkaufen, aber sie stellen mit Sicherheit fiir den Klienten die
beste Kosten-Nutzen-Relation dar, die am Markt zu bekom-
men ist.“

Wirkung? So gut er es meint, so sehr er hinter dem neuen Produkt
steht: Es wire besser, er wire gar nicht gekommen. Auch wenn er
innerlich vom neuen Produkt iberzeugt ist, Alexanders Augenpartie
driickt Unsicherheit aus. Und, was noch schlimmer ist, diese
Unsicherheit tibertrigt sich unmittelbar auf das Publikum. Erst viele
Worte, Argumente und Schweiftropfen spiter ist dieser Schaden
vielleicht wieder gutgemacht.

Der Goofy-Effekt. Wir nennen diese hochgezogenen Augenbrau-
en den Goofy-Effekt. Frei nach Walt Disneys grofldugigem und
naivem Geschopf: unschuldig und sympathisch, aber auch unsicher
und inkompetent. Das Gesicht zeigt unsere Gefiihle. Besonders
markant wirkt die Augenpartie und die wird dominiert von den
Augenbrauen. Aus sozialpsychologischen Untersuchungen wissen
wir, dass die Augenpartie 15-mal (!) mehr Aufmerksamkeit bekommt
als irgendein anderer Teil des Gesichts. Sie meinen, das kann Thnen
nicht passieren? Thr Pokerface verrate Sie schon nicht? Na ja. Dann
denken Sie jetzt bitte an ein Gesprich, das Sie in sehr unangeneh-
mer Erinnerung behielten. Erinnern Sie sich an den oder die
Gesprichspartner. Wie waren Sie gekleidet? Wie saflen oder standen
Sie? Wie bewegte sich Thr Gegentiiber? Was wurde gesprochen und
in welcher Tonalitit? War es laut oder leise, weich und langsam oder
kurz und abgehackt? Welche Gefiihle versptirten Sie selbst in diesen
Momenten? Wo war dieses Gefiihl in Threm Korper wahrzunehmen?
Nehmen Sie alle diese Sinneseindriicke so wahr, als wiirden Sie
dieses Gesprach in diesem Augenblick fithren. Und nun werfen Sie
einen Blick in den Spiegel. So oder so dhnlich war IThr Gesichtsaus-
druck in diesem Gesprich! Achten Sie auf die Stellung Threr Brauen.
Sind sie wirklich glatt und freundlich, wie Sie vorhin meinten oder
tragen Sie Thre Gefiithle doch deutlicher nach aufien, als Sie dachten?

Achtung Augenbrauen-Kontrolle! Aber wir konnen diesen Prozess
auch umkehren: Senken Sie jetzt bewusst Thre Augenbrauen, schau-



