RHETORIK

Damit lhnen auch
zugehort wird

Wenn ein Redner und
Prasentator gehort werden
will, muss der Auftritt ein
perfektes Zusammenspiel
aus Rhetorik, Stimme

und Korpersprache sein.
Was dabei zu beachten,
was trainierbar ist und

was Individualitat bleibt,

erfuhr Christine Wirl.

as macht den Unterschied? Der eine

Redner, auf neudeutsch auch Speaker
genannt, hilt eine inhaltlich hervorragende
Rede, wertvolle Theorien wechseln mit Pra-
xisbeispielen ab - und trotzdem, es macht
sich Langeweile im Publikum breit. Und,
noch schlimmer, man glaubt ihm einfach
nicht. Der andere Speaker erzahlt auch et-
was. Woriiber genau er redet, weify man ein
paar Stunden spéter gar nicht mehr so ge-
nau, aber er brilliert, die Zuhorer hangen an
seinen Lippen, und welchen Unsinn er auch
immer verzapft, man glaubt ihm. Noch ein-
mal die Frage: Was macht den Unterschied?
Drei Faktoren miissen bei einem guten, ja
bei einem exzellenten Redner und/oder
Prisentator perfekt zusammenspielen. Sei-
ne Stimme muss stimmig sein, seine Kor-
perhaltung ebenso und zuletzt natiirlich
sollte auch der Inhalt verstidndlich hiniiber-
gebracht werden. Authentizitit heifit das
Zauberwort. Wer authentisch ist, iiberzeugt,
dariiber sind sich alle Experten einig.

Der Salzburger Stimmexperte und Wirt-
schafts-Stimmcoach Arno Fischbacher
(Fischbacher KG) ist davon iiberzeugt, dass
80 % aller Préasentationen von den Teilneh-
mern als langweilig empfunden werden. Er
analysiert die hdufigsten Ursachen: »Mo-
notone oder piepsige Stimmen, undeutli-
ches Sprechen, pausenloses Herunterbeten
von Argumenten und Fakten. Noch immer
gehort professionelles Stimm- und Sprech-
training viel zu selten zur selbstverstind-
lichen Vorbereitung eines gelungenen Auf-
tritts. Wenn Sie sprechen, dauert es ca. 0,2
Sekunden, bis das Gehirn des Gesprichs-
partners jeweils die ausgesprochenen Wor-
te erfasst hat. Doch das Gehirn nutzt die
Zwischenzeit: Klingt das vertrauenswiir-
dig? Sympathisch? Oder gar uninteressant,
unpersonlich? Hirnforschung und Psycho-
linguistik erklaren heute, weshalb nicht nur
im Geschiftsleben das bewusste Erleben
der eigenen Stimme den Gesprachserfolg
multipliziert.«

24 | TRAINING Nr. 6/11



Arno Fischbacher

Mag. Martin Frohn (Geschiftsfithrer avL-
Institut) bringt es auf den Punkt: »Man er-
lebt den Redner kommunikativ souverin,
ohne dass seine Kommunikation einge-
lernt oder aufgesetzt wirkt.« Genau das ist
das Geheimnis eines guten, ja eines exzel-
lenten Referenten: Er ist ein Gesamtkunst-
werk aus dem Wissen um Rhetorik, Kor-
persprache und Stimme.

Bekannt ist die Studie des amerikanischen

Psychologen Mehrabian. Er fiithrte 1971 ei-

nige psychologische Experimente durch,

die zu folgenden Ergebnissen kamen:

* 55% der Information werden durch das
Gesicht bzw. den Korper vermittelt.

* 38% der Information werden tber die
Stimme vermittelt.

* 7% der Information werden verbal ver-
mittelt.

Mehrabians Studien haben gezeigt, von

welchen Faktoren unser Wohlwollen fiir

andere Menschen, die wir gar nicht ken-

nen, abhangt. Die Sympathie fiir eine ande-

re Person (mag ich — mag ich nicht - neu-

tral) wird stark durch nonverbales Verhal-

ten bestimmt.

Dr. Clemens Widhalm (Geschaftsfithrer
Dale Carnegie Training) sagt zur Mehra-
bian-Studie: »Aus dieser Studie wissen wir,
dass sich die Wirkung der Kommunika-
tion aus den drei Bereichen Worte, Stim-
me und Korpersprache zusammensetzt.
Gleichzeitig wissen wir, dass eingelerntes
Verhalten (auch in Rede- oder Verhand-
lungssituationen) nicht iiberzeugend ist.
Wir sollten uns daher weniger mit diesen
drei Kommunikationskanilen befassen,
sondern vielmehr mit den Botschaften,
die wir vermitteln wollen, und wie diese
zu den verschiedenen Personlichkeiten
und Wertesystemen passen. So wird au-
thentische Kommunikation moglich, die
dann natiirlich kongruent sein wird, was
die drei Kanile anbelangt.«

(g
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Helga Steiner

Der Korper spricht

Obwohl diese Studie Mehrabians mehr-
fach angezweifelt wurde und wird, ist doch
die Essenz daraus bedeutend. Die entschei-
dende Frage lautet: Wie und wodurch wir-
ken wir? Und wie kann ich meine Wirkung
verbessern? Beginnen wir einmal mit den
55 %: Mit der Sympathie des Gesichtes bzw.
dehne ich diesen Begriff aus und beziehe
die gesamte Person mit ein. Also beginnen
wir mit der Korpersprache. Kérpersprache
ist oft ehrlicher als das Gesagte. Es kommt
nicht nur darauf an, was jemand sagt, son-
dern wie er es sagt. Unbewusste Signale des
Koérpers geben mehr
Wabhrheit preis als Wor-
te. Und interessanter-
weise trauen wir unbe-
wusst diesen Signalen
mehr als den Worten.
Umso wichtiger ist es,
Korpersprache richtig zu verstehen und sie
auch deuten zu lernen.

Manche Korpersprache-Experten be-
haupten sogar: Wer gezielt auf die korper-
sprachlichen Signale achtet, hat es mitunter
leichter, Schwindler zu entlarven. Ansatz-
punkt dabei ist das Erkennen widerspriich-
licher Signale. Die Korpersprache von Ge-
sicht und Hénden oder ein unpassendes
Zuriickweichen des Korpers sagen viel-
leicht das glatte Gegenteil von dem, was die
gesprochenen Worte ausdriicken wollen.
Gute Menschenkenner wissen meist nicht,
woran sie es eigentlich erkennen, aber sie
durchschauen angeblich einen Schwindler
genau an den Signalen, die wir heute »wis-
senschaftlich abgesegnet« als Hinweise auf
Schwindel akzeptieren.

Dem widerspricht Clemens Widhalm ve-
hement: »Wir raten grundsitzlich ab, sich
auf so etwas zu verlassen, da die Gefahr
von Missverstindnissen hier sehr grofd ist.
Sollten wir eine Vermutung einer Deutung

Martin Frohn

Mit dekorativer Kosmetik
kann man glaubwiirdig

reden — mit Botox nicht.

RHETORIK

Petra Maria Berger

haben, ist es sicher besser, bei unserem
Gegeniiber einfach nachzufragen. So sind
wir transparent und wertschitzend unter-
wegs — und vor allem sicherer.«

Und Reinhold Wurzer (Trainer und Partner
bei vBc) hilt es sogar fiir gefihrlich, wenn
man in Kérpersprache-Seminaren lernt, wie
man Gesten gezielt einsetzt und verstehen
lernt. Die Macht der Korpersprache werde
manchmal auf ein besseres Lexikon redu-
ziert. »Da heif3t es dann: Menschen, die die
Arme verschrinken, sind verschlossen. Was
ist dann mit denen, denen einfach kalt ist?
Was ist mit denen, die sich in dieser Posi-
tion einfach wohl fiih-
len, weil sie nicht wis-
sen, wie sie ihre Hinde
sonst grad verstauen
sollen? Was ist mit de-
nen, die einen Ketchup-
Fleck vom Mittagessen
auf dem Hemd verbergen wollen? Ich war-
ne ausdriicklich davor, Korpersprache durch
laienhaftes Halbwissen auf Lexikonniveau
zu reduzieren. Vielmehr geht es darum, sei-
nen Korper und die Wechselwirkung zwi-
schen innerer Befindlichkeit und Korper-
sprache als nach auflen sichtbares Zeichen
meiner inneren Befindlichkeit wieder bes-
ser wahrnehmen zu lernen. Was verandert
sich in mir, wenn mir jemand zu nahe tritt?
Was verdndert sich in mir, wenn ich meine
Sitzposition verandere? Wie verandert sich
mein Gegeniiber, wenn ich meine Korper-
haltung verandere? Das sind Fragen, mit
denen sich gute Korpersprache-Seminare
auseinandersetzen. Nur wer seinen eigenen
Korper besser verstehen lernt, wird auch
die Korpersprache seiner Gesprachspartner
besser verstehen.«

Petra Maria Berger (Dipl. Sprechtrainerin,
Sprich mit mir! Stimme - Rhetorik — Per-
sonlichkeit) iber den Einfluss von Klei-
dung, Make-up und Frisur auf die Korper-
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sprache: »Frisur und Brille, Seitenschei-
tel oder iiberlanger Pony beeintrachtigen
ebenso wie dicke Brillenriander den Blick-
kontakt. Stolas und Tiicher, die nicht von
alleine halten schrinken, die Gestik sehr
ein. Mit dekorativer Kosmetik kann man
glaubwiirdig reden — mit Botox nicht!«

Interkulturelle Korpersprache

Besonders wichtig ist es, die Signalwirkung
zu beachten, wenn man einen »fremden«
Kulturkreis oder eine andere soziale Grup-
pe betritt. »Es lohnt sich gerade im Aus-
land, immer wieder einfach auch das Ver-
halten von Menschen zu beobachten. Bei-
spiel: Amerikanische Minner sitzen oft mit
tibereinandergelegten Beinen, wobei der
Knochel des einen Beins quer tiber dem
Knie des anderen liegt. Die Sitzhaltung
europdischer Manner mit geschlossenen
Oberschenkeln empfinden Amerikaner als
unménnlich. Asiaten achten korpersprach-
lich mehr auf die Augen, Europier eher auf
den Mund. Das bedeutet, dass viele Euro-
péer keine Reaktion in einem asiatischen
Geschiftspartner erkennen konnen, ob-
wohl der bereits wild mit seinen Augen-
brauen gestikuliert. Ebenso ist es natiirlich
umgekehrt. Ein europdischer Mund, der
Abscheu ausdriickt, bei dem aber die Au-
genpartie wenig bewegt wird, ist von Asia-
ten nur schwierig zu deuten. Es kann sogar
sein, dass Asiaten Ekel mit Uberraschung
verwechseln, weil manche Européder dabei
die Augenbrauen hochziehen, erklart der
Berliner Dipl. Psychologe Klaus Krebs auf
seiner Website.

Voice sells!

Mag. Gregor Fauma (Biologe und Ver-
haltensforscher, Leiter der Trainings-Unit
bei bettertogether) sagt zur Thematik in-
terkulturelle Kérpersprache: »Es gibt eine
biologische, evolutionir bedingte Korper-
sprache - die ist kulturunabhéngig und al-
len Homo sapiens gemein; bei der Mimik
gibt es 7 Signale: Freude, Trauer, Wut, Ekel,
Furcht, Uberraschung, Verachtung;

bei der Gestik: »palm-up gestures« und
»palm-down gesturess;

bei der Position: grofBimachen vs. kleinma-
chen.«

Clemens Widhalm stimmt zu: »In unseren
internationalen Programmen in iiber 80
Liandern haben wir erkannt, dass mensch-
liche Grundmuster iiberall vergleichbar
sind, wahrend daraufgesetzte Rituale na-
tiirlich unterschiedlich sein konnen.«

Korpersprachen-Trainings

Wer sich der Bedeutung der Koérpersprache
bewusst ist und weif3, welche Wirkungen
man erzielt, wird ein Training in Erwagung
ziehen. Wir fragen unsere Experten, was
man den tberhaupt trainieren kann und
auch soll und inwieweit dann die Person-
lichkeit durch einstudierte Gesten tiberla-
gert werden. Nichts ist es dann mehr mit
authentisch sein, oder? Wie lauft Korper-
sprache rein prinzipiell ab? Was ist bewusst,
was unbewusst?

Clemens Widhalm: »Unbewusste Signale
werden grundsatzlich sehr viel mehr aus-
gesendet, als bewusste. Bewusst ausgesen-

Das Europaische

Netzwerk der

stimme.at
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Stimmexperten

dete werden daher ihre Wirkung verfeh-
len, wenn sie den unbewusst ausgesandten
widersprechen. Eintrainierte Signale, die
nicht von innen heraus entstehen, werden
also nicht tiberzeugen.«

Gregor Fauma meint: »Korpersprache
lauft prinzipiell automatisch ab - da sind
bewusst und unbewusst das falsche Be-
griffspaar. Nicht das Signal selbst, son-
dern dessen Wahrnehmung kann bewusst
oder unbewusst sein. Wenn wir weinen
oder laut lachen, nehmen wir das wahr.
Wenn sich unser Oberkdrper minimal
vom Gesprichspartner abwendet, hochst-
wahrscheinlich nicht. Signale, die in der
Regel nicht unser Bewusstsein erreichen,
kann man trainieren. Dazu muss man sie
nur ins Bewusstsein heben. Man hebt im
Training die Signale von der unbewuss-
ten in die bewusste Wahrnehmungsebe-
ne, um dann damit zu arbeiten. In Fol-
ge kann man Gesten interpretieren ler-
nen, das ist meist einfach. Schwieriger,
weil sehr iibungsintensiv, ist das Einbau-
en bewusster Gestik und Mimik. Diese
lernt man wie Vokabel bei einem Fremd-
sprachentraining. Aber erst das Zusam-
menspiel von verbalem Inhalt, bewusster
Gestik, strategischer Mimik und optima-
ler Position fithrt zum erwiinschten Er-
gebnis.

Die grundlegenden Mechanismen der
menschlichen Korpersprache werden nicht
beeinflusst. Das geht gar nicht. Aber die
Personlichkeit von Menschen wird auch
in Abhangigkeit der personlichen Erschei-
nung kategorisiert und bevorurteilt.«

Stimme macht Stimmung

Eine klare, professionelle Stimmfithrung
ist das Um und Auf fiir erfolgreiche Men-
schen im Business. Eine gelispelte Prasen-
tation, eine heisere Stimme am Telefon
oder die hohe Piepsstimme der Moderato-
rin — das wirkt ganz schlecht. Stimme er-
zeugt schliefflich Stimmung - oder tétet sie.

»Die Stimme ist kein Organ, sie ist ein Zu-
stand«, sagte einmal der Stimmforscher
Heinz Stolze. Sie verrdt die innersten Re-
gungen und lésst prazise horen, ob man
meint, was man sagt.

Arno Fischbacher: »Im Verkauf ist be-
sonders wichtig zu beachten: Die Stim-
me signalisiert machtvoll, aber unbe-
wusst, welche Art der Beziehung man



sich zum Gegeniiber wiinscht. Jeder hat
wohl schon einmal erlebt, wie am Telefon
mit kinstlicher Stimme zuckersifl ge-
fragt wird: >Spreche ich mit Herrn (oder
Frau) Soundso?«, um sich ein vermeint-
lich erstes Ja abzuholen. Wie viele Sekun-
denbruchteile benétigt Thr Gehirn nun
wohl, um zu entscheiden, ob dieses Ge-
sprich weitergefithrt wird? Die Stimme
verrit prézise, ob Sie gerade unperson-
lich als Euro-Lieferant angesprochen sind,
oder ob jemand mit Thnen auf Augenhéhe
verkehrt. Voice sells! Die Stimme wird so
zum Verkaufsargument.«

Petra Maria Berger iiber die Art der Stim-
me: »Sie kann piepsig sein, iiberhaucht,
zaghaft, zitternd, schrill, derb, hart, sach-
lich, niichtern, briichig, rauchig, heiser,
warm, weich, sexy, klar, sonor, melodids,
... und das alles kénnen wir steuern. Es ist
einfaches Muskeltraining, das unsere Stim-
me entfalten und je nach Ausdruck gestal-
ten ldsst.«

Oft ist der Ausloser fiir die falsche Stimm-
fithrung eine falsche Haltung. Petra Maria
Berger: » Sprechen Sie mit rundem Riicken
und dem Kinn in die Hohe gereckt den
Text eines Kinderliedes, der Bundeshymne
oder Ahnliches. Achten Sie nun, dass der
Bauch locker ist. Schieben Sie wihrend des
Sprechens das Becken in eine aufrechte Po-
sition und ziehen Sie zeitgleich den Schopf
(Hinterkopf) in die Hohe. Damit verschaf-
fen Sie IThrem Kehlkopf mehr Bewegungs-
freiheit und die Stimme rutscht in ihre na-
tiirliche Lage.«

Besonders Vielredner haben oft das Pro-
blem, dass irgendwann die Stimme weg-
bleibt. Aus und Ende. Was ist bei iiber-
anstrengten Stimmbéndern zu tun? Arno
Fischbacher bringt ein Beispiel aus der
Praxis, das auch zeigt, wie unmittelbar
professionelles Training wirken kann:
»Ein ca. 40-jahriger versierter EDV-Trai-
ner nahm an einem meiner Seminare teil,
da er nach seinen Seminaren regelmiflig
stimm-miide war, ein kratziges Gefiihl im
Hals hatte. Er hatte deswegen auch abends
keine gesteigerte Lust mehr auf personli-
che Unterhaltungen, was letztlich sogar zu
personlichen Zerwiirfnissen gefiihrt hatte.
Jahrelang war er dem Missverstdndnis auf-
gesessen, er miisse laut sprechen, um die
Liiftergerdusche der PCs im Schulungs-
raum zu ibertdnen und seine Teilnehmer
zu erreichen. Dadurch hatte er sich an-

Gregor Fauma

gewohnt, auf die Tube zu driicken, wie er
es formulierte. Seine Stimme klang dann
auch gepresst, eigenartig diinn und wohl
auch ein wenig zu hoch. Die Stimm-Mus-
kulatur im Kehlkopf war tberlastet, Er-
miidung war die Folge. Bereits am Nach-
mittag des zweiten Seminartages verbliift-
te er die anderen Seminarteilnehmer, da
er bei den Gruppeniibungen, in denen er
Sequenzen aus seinem Softwaretraining
zeigte, raumfiillend, voluminés und mit
klarer Stimme sprach — wie ausgewech-
selt. Was war geschehen? Mein Teilneh-
mer hatte die Macht des Raumklangs ent-
deckt und verstanden, konnte das korper-
sprachlich und mental rasch umsetzen
und war selbst verblifft, wie leicht er da-
durch auch die Teilnehmer in den letzten
Reihen miihelos erreichte.«

Und Arno Fischbacher gibt Tipps gegen
Uberanstrengung der Stimme: »Genii-
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Clemens Widhalm Reir;hold Wurzer

gend Wasser trinken, ein Zuviel an Kaf-
fee meiden, vor stimmlich anstrengen-
den Tagen zumindest zehn Minuten die
Stimme aufwidrmen. Und ein spezieller
Tipp: CD >Guten Morgen, Stimme!« mit
Audio-Aufwiarmiibungen fiir die Stimme
(www.stimme.at).«

Rhetorik

Nun zur Koénigsdisziplin der Kommuni-
kation, zur Kunst der Rhetorik. Betreffend
Rhetorik hat sich ja seit der Antike nicht
viel geandert. Aristoteles (384 v. Chr. in
Stageira geboren; 322 v. Chr. in Chalkis ge-
storben) gehort zu den bekanntesten und
einflussreichsten Philosophen der Ge-
schichte. Er hat zahlreiche Disziplinen ent-
weder selbst begriindet oder maf3geblich
beeinflusst, darunter Wissenschaftstheorie,
Logik, Biologie, Physik, Ethik, Dichtungs-
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theorie und Staatslehre. Er entwickelte in
seiner Rhetorik als erster eine systemati-
sche Darstellung der Redekunst. Er defi-
niert sie als »Fahigkeit, bei jeder Sache das
moglicherweise Uberzeugende zu betrach-
ten« und sieht sie als Gegenstiick zur Ar-
gumentationstheorie der Dialektik. Aristo-
teles unterscheidet zwischen drei Formen
der Uberzeugung:

* der Glaubwiirdigkeit des Redners,

» dem emotionalen Zustand des Horers,

* dem Argument.

Voila - viel mehr ist in all den spiteren
Jahrhunderten den Rhetorikern dazu auch
nicht eingefallen.

Der Rhetoriker

Trotzdem:»Tempora mutantur et nos mu-
tamur in iis«, wie Optimisten sagen (die
Zeiten dndern sich und wir dndern uns in
ihnen). Daher die Frage: Was zeichnet in
modernen Zeiten einen guten Rhetoriker
aus?

Fiir Petra Maria Berger ist ein guter Rhe-
toriker derjenige, der unter spontanen
Bedingungen aus exponierter Stelle frei
sprechen kann. »Das bedarf einiger per-
sonlicher Grundvoraussetzungen und Fi-
higkeiten, die sich nicht tiber Nacht ein-
stellen, aber erlernbar sind, z. B.: Uberzeu-

Ferdinand Stiirgkh Gber provokative Rhetorik und Schlagfertigkeit

Provokative Rhetorik wirkt wie provokative Therapie: Oft muss
man sich im Leben mit kurz begrenzter »Grausamkeit« ausein-
andersetzen. Diese Auseinandersetzung kann, schlag-fertig ge-
fithrt, zum Erfolgserlebnis werden. Wer andere Menschen mit
unbegrenztem Wohlwollen von sich abhidngig macht, ist der gro-
Bere Ubeltiter. Peter Turrini schreibt 1983 zu Recht: »Ich mochte
meine Feinde so lange lieben, bis sie unter meiner Liebe zusam-
menbrechen.«

Die Methoden unfairer Dialektik zu beherrschen und sich gegen unterstellende, eska-
lierende verbale Attacken erfolgreich zur Wehr zu setzen, foérdert die Stressresistenz
und Autonomie der Personlichkeit. Denn: Everybody’s Darling ist Everybody’s Depp.
Der grofite Garant fiir das Burn-out-Syndrom ist die stets brennende Suche nach An-
erkennung, Wertschatzung und Liebe. »Sometimes it is better to be feared than to be
loved.«

Wenn im Training die Rolle des investigativen Journalisten, des streitsiichtigen Geg-
ners und des Agent Provocateur eingenommen wird, gilt es fiir den Trainee, sich aus
dem Strudel der Rechtfertigungsfallen kreativ zu retten. Wer auf stindige Unterbre-
chungen Entschleunigung sucht, also mehr nachdenkt als vordenkt, appelliert gerne an
Hoflichkeit. Und das, obwohl das Hofzeremoniell mit dem letzten Kaiser gestorben ist.
Ein flehentliches »Lassen Sie mich bitte ausreden!« wird am besten so gekontert: »Ich
lasse Thnen gerne Thre Ausreden! Allein - ich will sie mir nicht anhoren miissen!«
Wer also seinen Coping-Mechanismus in der dialektischen Auseinandersetzung ver-
bessern mochte, ist in einem Seminarsetting gut aufgehoben: aufgehoben NICHT im
Sinne von bewahrt, liebevoll konserviert und mit positivem Feedback mumifiziert.
Letztendlich bleibt die Einsicht, dass Menschen selbst verantwortlich sind fiir ihre ei-
genen Gefiithle und Verhaltensweisen. Wer Rechte und Bediirfnisse der anderen mit
nachdriicklicher Betonung von Wertschiatzung und Riicksichtnahme tiber die eige-
ne Personlichkeit stellt, vermittelt ein sehr verzerrtes Bild der sozialen Wirklichkeit.
Wenn man psychologische Barrieren, psychische Abwehrmechanismen und Projek-
tionen im Kommunikationsprozess versteht, muss man sich ernsthaft fragen, warum
Paul Watzlawick meint: »Es liegt in der Verantwortung des Senders, damit der Emp-
fanger versteht.«

Da ist man doch glatt geneigt, ihn mit einem Zitat aus seinem Buch »Anleitung zum
Ungliicklichsein« zu schlagen: »Behalten Sie sich doch Thren Hammer, Sie Riipel!«
Denn: So viel Gutmensch muss nicht sein.

PhDr. Ferdinand Stiirgkh, MSc, MAS
ist Spezialist fiir Medienarbeit und Kampfrhetorik
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gungsvermogen, Zuwendungsfihigkeit,
Glaubwiirdigkeit, Angstfreiheit, Wort-
schatz, Grammatik, Stimmstdrke und
-modulation, authentische Korpersprache
und Mimik.«

Fir Clemens Widhalm sind Sprachgefiihl,
Schnelligkeit, strategisches Denken und
auch Witz eine wichtige Basis fiir einen gu-
ten Rhetoriker: »Ob blofle Beherrschung
des Handwerks — oder eigentlich Mund-
werks - andere Menschen iiberzeugen
kann, ist allerdings fraglich.«

Und Helga Steiner (Steiner Consuling)
erganzt: »Ein guter Rhetoriker muss ein
selbstbewusstes und iiberzeugtes Auftre-
ten kombiniert mit dem dazugehoérigen
fachlichen Wissen vorweisen. Eine gut
moduliert eingesetzte Stimme hilft diese
gewiinschte Wirkung zu betonen.«

Aufbau der Rede

Wie sollte eine gute Rede aufgebaut sein,
bzw. wie argumentiert man {iberzeugend?
Helga Steiner: »Uberzeugend argumentiert,
wer sich inhaltlich gut vorbereitet, hochs-
tens 3 bis 5 Argumente in das Geschehen
einbringt, die Argumente aufsteigend reiht
- das bedeutet das stirkste Argument am
Ende - und natiirlich wer die Aussagen
durch Beweise belegen kann. Wer Einwén-
de mitunter auch als Chance betrachtet, auf
Reaktionen des Gegeniibers bzw. des Um-
feldes achtet, der hat schon gute Karten fiir
eine gewinnende Rede.«

Und Martin Frohn ergédnzt: »Eine gute
Rede und/oder Argumentation ist es dann,
wenn sie es schafft, einen Selbstiiberzeu-
gungsprozess beim Gegeniiber auszul-
sen. Denn nicht ich kann ihn tiberreden,
ich kann nur jene Argumente liefern, die
fiir meinen Gesprachspartner so schliissig
sind, dass er sie annehmen kann.«

»Es liegt in der Verantwortung des Senders,
damit der Empfanger versteht«, sagt Paul
Watzlawick. Was muss man genau beach-
ten, damit dies auch gelingt?

Clemens Widhalm: »Das Schliisselwort ist
Verantwortung. Nur wer diese tatsdchlich
ernst nimmt und ehrliches Interesse an
seinen Zuhorern hat, wird sich hier bereits
im Vorfeld ein klares Bild {iber die Zuhorer
und ihre Interessen verschaffen. Und auch
wiahrend einer Redesituation Moglichkei-
ten der Interaktion schaffen, um zu iber-
priifen, was angekommen ist.«



»Man muss den Information tragenden
Kanal auf den Empfinger einstellen sowie
die Inhalte auf das Empfangsniveau ein-
stellen, und man sollte eine Kommuni-
kationsumgebung wihlen, in der sich der
Empfanger wohlfiihlt und auskennt, rit
Gregor Fauma.

Die gute Rede soll laut Martin Frohn vor
allem eines sein: »Nicht zu lang! Und sie
soll unbedingt auf das Wesentliche fokus-
siert sein. Das ist (nicht nur) in der heuti-
gen Zeit gar nicht so einfach. Denn schon
Goethe sagte, dass er keine Zeit fiir einen
kurzen Brief habe und somit einen langen
schreibe.«

Kampfrhetorik

Manche lieben sie (wahrscheinlich die, die
Sieger bleiben), manche verabscheuen sie
(die Verlierer vermutlich): Kampfrhetorik.
Auf der Homepage www.ati.co.at steht fol-
gendes Zitat zum Thema Kampfrheto-
rik: »Kampfrhetorik ist nicht Mittel zum
Zweck, sondern eine scharfe Klinge fiir Si-
tuationen, in denen man droht unterzuge-
hen.«

Es ist sicher fiir manche Menschen von

Vorteil, sich mit Kampfrhetorik zu be-
schiftigen. Die Frage ist, welche Rolle
man spielt. Derjenige, der austeilt oder
der, der sich weh-
ren muss. Derjenige,
der austeilt, also ver-

bal den Kampf ersff- KOrper verstehen lernt, wird

net, kann leicht den
Ungeiibten in weni-
gen Sekunden vom
Schauplatz »wegfe-
gen« und ihn auf gut
Deutsch »fertig ma-
chen.«

Echten Kampfrhetorikern sollte man
nicht ungeiibt und unvorbereitet entge-
gentreten. Allerdings kann es passieren,
dass man vollig unerwartet in eine Situ-
ation kommt, in der der verbale Kampf
eroffnet wird. Da braucht der schlecht
gelaunte Chef blofl der etwas genervten
Mitarbeiterin vor versammelter Mann-
schaft entgegenschleudern: » Auch fiir Sie
ist Denken nicht verboten.« Und schon ist
es passiert.

Gregor Fauma dazu: »Kurzfristige Erfolge
vor Dritten sind zwar nett, aber mittel- und
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langfristig tragen solche Erfolge auf Kosten
anderer einen iiblen Beigeschmack. Trai-
nieren sollte man es trotzdem, denn nur
was man wirklich be-
herrscht, kann man
auch ganz bewusst
bleiben lassen! So
wird das Nicht-Ein-
setzen zu einer span-
nenden Technik.«

seiner Gesprachspartner

Helga Steiner be-
trachtet Kampfrheto-
rik aus einer anderen
Sichtweise: »Kampfrhetorik bedient sich
der Sprache der Manipulation, ibt Druck
aus und erzeugt so Reaktionen. Sollten
dies die Stirken eines guten Rhetorikers
sein? Ich sage definitiv nein.« Im Umgang
mit Kunden ist diese Methode fiir Helga
Steiner absolut deplatziert.

Auch Reinhold Wurzer ist davon iber-
zeugt, »dass man mit Kampfrhetorik aus-
schliefllich kurzfristige Erfolge erzielen,
aber keine dauerhaft stabilen Beziehungen
aufbauen kann, nach dem Motto: Schlacht
gewonnen, den Krieg aber verloren.«

. Wer miteinander arbeiten will,
muss miteinander reden kénnen."

Ronny Hollenstein zeigt Ihnen,
wie Sie lhr Kommunikationsverhalten
optimieren kénnen.

der versandkostenfrei
:uf www.stvriabooks.at

et!riabooks.at
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Fiir Petra Maria Berger war Kampfrhetorik
noch nie zeitgemdf3: »Wen man einmal be-
siegt hat, den hat man fiir immer zum Feind.
Wer seine Meinungsgegner k.o. schligt,
sammelt im Ubrigen auch bei den Zeugen
dieses Duells keine Sympathiepunkte. Zwar
sind diese vielleicht ob der Schlagfertigkeit
beeindruckt, aber in der Sache selbst méch-
ten sie dann mit solch scharfziingigen Ag-
gressoren nichts zu tun haben. So wird man
ganz schnell zur Persona non grata — zum
unerwiinschten Gespréchsteilnehmer.«
Manche wollen das vielleicht?

Arno Fischbacher zur Kampfrhetorik: »So
sehr die rhetorischen Ausdrucksmittel wie
unsere Sprache, Stimme und Korperspra-
che immer wieder Gutes tun und dem Bes-
seren zum Durchbruch verhelfen, so sehr
helfen dieselben Werkzeuge doch man-
cherorts auch, Konflikte zu verscharfen,
nidmlich Menschen gegeneinander aufzu-
hetzen und unségliche Gréuel anzurichten.
Es ist wohl wie bei vielen Lebensthemen:
Letztlich offenbart sich auch in der Rheto-
rik die Geisteshaltung, das Menschenbild.
Herzensbildung ist somit vielleicht die Ko-
nigsdisziplin der rhetorischen Schulung.«
Kampfrhetorik leitet gleich zum nachsten
Thema tber:

Schlagfertigkeit

Schon wire es, wenn uns zu den meisten
verbalen Angriffen, sei dies aus dem Pub-
likum bei einem Vortrag, von Kollegensei-
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te oder auch im privaten Kreis, immer die
passende, treffsichere Antwort einfillt.
Martin Frohn: » Schlagfertigkeit hat immer
mit Selbstsicherheit zu tun! Und hort dort
auf, wo sie das Gegentiber verletzt.«

Dem stimmt Petra Maria Berger zu: »Spon-
taneitdt braucht angstfreien Raum, sie kann
nur entstehen, wenn ich meiner selbst si-
cher bin. Aber ganz allgemein gilt: Souve-
ranitit kommt vor Spontaneitit, d. h. wenn
meine Antwort besonnen und kompetent
dargebracht ist, kommt das allemal besser
an, als ein unbedachtes, vielleicht hinken-
des Bonmot.«

Eine Strategie kénnte es sein, sollte man
durch schlagfertige Worte aus dem Kon-
zept gebracht werden, sich fiir seine Hand-
lungen nicht zu rechtfertigen oder diese
zu verteidigen, sondern dem anderen un-
erwartet zuzustimmen.

Martin Frohn erzihlt einen Vorfall: »Ich
stehe gestern in der Kantine zu Mittag.
Hinter mir stellt sich eine Dame plotzlich
in die Reihe. Da sagte der Mann, der gera-
de noch hinter mir war: >Das ist aber nicht
das Ende der Reihel< Und sie sagte darauf:
»Stimmt!« Und nahm ihm so den Wind aus
den Segeln und das Essen vom Regal. Und
er sagte fiir einen Moment gar nichts.«

Fiir Reinhold Wurzer ist die erste Grund-
regel, wenn ihn jemand beleidigen will,
die Beleidigung nicht anzunehmen: »Also
nicht emotional gekridnkt zu reagieren,

www.arno-fischbacher.com
www.avl-institut.at
www.bettertogether.at
www.dale-carnegie.at
www.sprichmitmir.at
www.steinerconsulting.at
www.stimme.at
www.vbc.at

und somit rational iiberlegt zu bleiben.
Wenn ich nicht emotionalisiert, sondern
im Vollbesitz meiner rational verfiigba-
ren Handlungsmoglichkeiten bin, kann
ich jetzt iiberlegen, wie ich darauf reagiere.
Und er z&hlt Moglichkeiten auf: bestatigen,
Humor, tibertreiben, Gegenfrage.

Und er gibt ein Beispiel:

»Sie verstehen keinen Spaf!«

»Ja, das sehe ich auch so!« Bestitigung
»Ja, stimmt, ich spreche diese Fremdspra-
che nicht.« Humor

»Sie sind heute schon der Zehnte, der mir
das sagt!« Ubertreiben

»Haben Sie denn einen gemacht?« Ge-
genfrage

»Schlagfertigkeit kann erhoht werden, in-
dem Standardfragen vorbereitet und diese
intensiv im Selbststudium trainiert wer-
den«, meint Helga Steiner. Und sie gibt den
Tipp der Riickfragetechnik: »Das schafft
Zeit und hilft, die Sachlage genauer zu er-
fragen und zu erortern. Beispiel: Der Kun-
de sagt: >Bei euch funktioniert sowieso nie
etwas.« Der Kundenbetreuer gibt als Ant-
wort: >Was funktioniert nicht, bitte um De-
tails?« oder »Was benoétigen Sie?««

Fazit:

Wenn man an seiner Rhetorik, Stimme und
Korpersprache arbeiten will, sollte man es
wie beim Essen einer Salami halten, schlagt
Mag. Reinhold Wurzer vor: »So wie man
die Salami nicht auf einmal verspeisen
wird, sondern scheibchenweise, so sollte
man auch sein Kommunikationsverhalten
nicht auf einmal verandern wollen, son-
dern in kleinen Scheibchen. Von einer gan-
zen Salami bekommt man Bauchschmer-
zen. Von zu viel Veranderungen auf einmal
bekommen die Gesprichspartner und man
selbst Bauchschmerzen, da man nicht
mehr authentisch wirkt. Veranderungen
scheibchenweise dauern zwar ldnger,
schmecken aber besser und fithren zu we-
sentlich besseren Ergebnissen. Wir Men-
schen tiberschitzen, was wir in kurzer Zeit
erreichen konnen, wir unterschitzen
gleichzeitig aber, was wir iiber einen linge-
ren Zeitraum erreichen konnen, wenn wir
an bestimmten Themen konsequent arbei-
ten. Darauf werden qualitativ hochwertige
Kommunikationsausbildungen Riicksicht
nehmen. Kommunikationsverhalten ver-
andert man eben nicht in einem eintdgigen
Intensiv-Crash-Kurs.« []



