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Wenn Schweigen nicht Gold ist- Eine Einfithrung in die Rhetorik

Trainer Gerhard Reichel vom Institut fiir Rhetorik in Forchheim hat in seiner mehr als 30-jadhrigenTatigkeit als Seminarleiter 30 Goldene Regeln der Rhe-
torik und das ABC der Erfolgsrhetorik zusammengetragen — deren Kenntnis allein hilft, den Schrecken vor dem Auftritt vor Publikum im Zaum zu halten.

By e -

Sache. Es funktioniert vom Augenblick der Geburt

bis zu dem Zeitpunkt, wo du aufstehst, um

eine Rede zu halten.“

Mark Twain, (US-amerikanischer Autor; 1835-1910)

Fir viele Menschen gehort
es zur Tagesordnung, Ge-
sprache zu fithren — mit Mit-
arbeitern ebenso wie mit
Kunden oder in einer Be-
sprechungsrunde. Was ei-
nem in ganz normalen Ge-
spriachen - ob beruflich oder
privat -relativ leicht von der
Hand (oder besser vom
Mund) geht, kann bei einer
Rede oder einem Vortrag vor
Publikum eine Herausforde-
rung darstellen. Dem ersten
Schreck folgen Unsicherheit,
so manche schlaflose Nacht
und im entscheidenden Mo-
ment schweifnasse Hénde.
Da fehlt nicht viel und jeder
vorher wohliiberlegte Ge-
danke bleibt im entscheiden-
den Moment im wahrsten
Sinne des Wortes im Halse
stecken. Unter Beachtung der
folgenden 30 Goldenen Re-
geln sollte sich dieses Phéno-
men erledigt haben:

1., In Dir muss brennen, was
Du in anderen entziinden
willst” (Augustinus).

2. Lampenfieber ist normal,
deshalb nicht tiberbewer-

ten.
3.Programmieren Sie Ihr
Unterbewusstsein  mit
mentalen Suggestions-
formeln.
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4.Bauen Sie durch Bewe-
gung Adrenalin ab.

5.Eine gepflegte Erschei-
nung hebt das Selbstbe-
wusstsein.

6. Stichwortzettel sind wich-
tige Rettungsanker.

7.Anfang und Ende be-
sonders gut vorbereiten.

8.Eine Rede ist keine
Schreibe.

9.Ein Bild sagt mehr als
Tausend Worte.

10.Es ist ein Beweis ho-
her Bildung, die groBten
Dinge in einfachster Art
zu sagen.

11.Der erste Eindruck ist
entscheidend.

12. Rhetorisch zur Elite zédhlen
bedeutet: ,merk“wiirdig
reden.

13. Das Publikum ldsst sich
lieber unterhalten als be-
lehren.

14. Der Mensch ist kein Ver-
standeswesen. Deshalb:
Gefiihle ansprechen.

15. Der beste Lehrmeisterist
das Beispiel.

16.Das Ziel und die Absicht
des Vortrages sind deut-
lich herauszustellen.

17.Fordern Sie die Zuhorer
zur Tat auf.

18.Beim Vorbereiten eine
,Zuhorerkonferenz“ ein-
berufen. Wer sind meine
Zuhorer? Was interes-
siert sie?

19. Sei besser als andere, sei
anders als andere, aber
sei immer Du selbst.

20.Du bist, was Du denkst.
Was Du denkst, strahlst
Du aus. Was Du aus-
strahlst, ziehst Du an.

21.Suche keine Effekte zu
erzielen, die nicht in Dei-
nem Wesen liegen. (von
Kurt Tucholsky)

22.Denkpausen fiir den
Redner sind gleichzeitig
Aufnahmepausen fiir die
Zuhorer.

23.Die Korpersprache ist
verriterischer als das
gesprochene Wort.

24.Der kiirzeste Weg zwi-
schen zwei Menschen ist
ein Lacheln.

25.EinVortrag ohne rhetori-
sche Fragen ist wie ein

schlecht

geliiftetes

Zimmer.

26.Die Zuho-
rer mog-
lichst oft mit
»Sie“ anspre-
chen.

27.Je besser der Augen-
kontakt, desto iiberzeu-
gender der Redner.

28.Der Koder muss dem
Fischundnicht dem Ang-
ler schmecken.

29.Vermeiden Sie ,Papier-
korbsitze“.

30.Tritt keck auf, mach’s

Maul auf, hor bald auf!

Vertiefend zu den 30 knap-
pen Handlungsanweisun-

gen lésst sich ein ABC der
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Erfolgsrethorik aufstellen.
Von der Atmung bis zum ei-
genen Zentrum vermittelt es
den lockeren Umgang und
ein beruhigendes Selbstver-
stdndnis - die besten Vo-
raussetzungen fiir einenVor-
trag oder eine Verhandlung,
die von allen Beteiligten als
erfolgreich und angenehm
empfunden wird.

Das ABC der
Erfolgsrhetorik

A =Atmung

,Der Atem ist der Regler aller
Dinge“, sagt ein indisches
Sprichwort. Stimmt. Ohne
Luft, das heiit ohne den
Atem, wiirden wir kein einzi-
ges Wort hervorbringen. Die
Qualitat des Atems, die
Menge der Luft, die durch
unsere Stimmbénder flief3t,

bestimmt, ob unsere Tone
klar und die Lautstidrke der
Stimme ausreichend sind.

B =Bewegung

10.000-Meter-Laufer drehen
schon vor dem Start ein paar
Runden - um sich warmzu-
laufen, um die Muskeln zu lo-
ckernundiiberméfBiges Adre-
nalin abzubauen. Von dieser
ErkenntniskénnenauchRed-
ner profitieren. Verschaffen
Sie sich Bewegung — am bes-
ten schon bevor zuviel Adre-
nalinThren Korperiiberflutet.
Gehen SiedieTreppe raufund
runter, bentitzen Sie nicht den
Lift. Machen Sie einige Knie-
beugen, wenn es nicht anders
geht auf der Toilette, wo Sie
unbeobachtet sind. Wenn das
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alles fiir Sie nicht durchfiihr-
bar ist, konnen Sie an Ihrem
Platz, wahrend Sie auf Ihren
Auftritt warten, unauffillig
einige isometrische Muskel-
tiibungen durchfiihren.

C =Charisma

Charismatische Menschen
haben es nicht nétig, ein
Pokerface aufzusetzen und

auswendig gelernte Reden
aufzusagen. Menschen mit
Ausstrahlung sind sich ihrer
selbst bewusst und nutzen
diese innere Starke, um mit
der Macht der Worte andere
zu begeistern. Aristoteles
hat einmal definiert: ,Rheto-
rik ist die Fahigkeit, Glau-
ben zu erwecken.“ Men-
schen mit Charisma
tun genau das — mit ih-
ren Worten ebenso
wie mit ihrer Mimik,
Gestik und Korper-
sprache - sie sind
authentisch in
dem, was sie
sagen und
wie sie es
sagen.

D = Dialektik

,Dialektik ist die Kunst zu
gewinnen ohne zu siegen®,
so Rupert Lay. Wer das nicht
weil3, macht bei seinen Ge-
sprachen und Verhandlun-
gen oft einen verhéngnisvol-
len Fehler: Er glaubt, er
miisse der Sieger sein. Dabei
bedenkt er eines nicht: Wenn
einer Sieger ist, bleibt ein
Verlierer zuriick. Und der
hat nur eines im Sinn: Ra-
che! Ein Gesprichspartner
darf aber nie an Rache den-
ken. Deshalb: Machen Sie
die Einstellung ,Ich bin okay
— Du bist okay“ zur Grund-
lage Thres Kkiinftigen Den-
kens, Handelns und Redens.

E = Einstellung

Zum Sieger von morgen wer-
den - das heif3t, sein Le-
ben selbst in die Hand
nehmen. Das ist we-
niger eine Geld-
frage, sondern ei-
ne Frage der Ein-
stellung. Ob beim
Verkaufs- oder Mit-
arbeitergespréach: Es
mussimmerzwei Gewin-
ner geben. Um das zu er-
reichen, bedarf es einer
ganz bestimmten Grund-
einstellung. Esist die Ein-
stellung, die alle jene
Menschen auszeichnet,
die nicht nur erfolgreich
und reich, sondern auch
angesehen und beliebt
sind.

F = Film gerissen
Rechnen Sie stets damit,
dass IThnen einmal der Film

reifit. Das passiert dem rou-
tiniertesten Redner. Die fol-
genden sechs Tipps werden
Ihnen helfen, ,,den Film wie-
der zu kleben®, schnell, un-
auffillig und bombensicher.

1.Das geplante Argument
spéter bringen.

2.Das geplante Argument
ganz weglassen.

3.Den zuletzt gesagten Satz
mit Nachdruck wiederho-
len.

4.Das bisher Gesagte kurz
zusammenfassen.

5. Kurze, wirkungsvolle Pau-
se einlegen.

6. Halten Sie neutrales Fiill-
material bereit.

Ein willkommener Neben-

effekt: Allein das Wissen um

diese Tipps wird Thre Angst

vor dem Steckenbleiben Kklei-
ner machen.

G = Gesetz der Erfolgs-
maximierung
Wenn Sie Thre Wiinsche
mit kleinen Vorteilen be-
griinden, die dem anderen
zugute kommen, erreichen
Sie eher sein , Ja“, als wenn
Sie von den groBenVorteilen
reden, von denen nur Sie
profitieren. Bei welchem
Verkaufer wiirden Sie wohl
lieber kaufen? Bei dem ei-
nen, der sagt: ,Unsere Com-
puter sind besonders klein.“
Oder beim anderen: ,,Mit un-
seren Computern sparen Sie
wertvollen Platz auf Ihrem
Schreibtisch.“

H =Hiénde

Die Hande sind die aus-
drucksstiarksten Glieder des
Menschen, seine sensibels-
ten Werkzeuge. Wissen-
schaft und Technik kénnen
kein vergleichbares Univer-
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