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Ein groBer Redner hraucht M-U-T — beim VIP-Rhetorikevent von Matthias Pohm wird das trainiert

Gute Rhetorik kann man lernen!

Verlosung von 10 Zuschauerplitzen fiir Europas teuerstes und hdrtestes Semanar in Miinchen

Rhetorik-Seminares von Matthias Pohm.

,lch stehe vor der Menschen-
menge. Mein Puls rast. Das Herz
schligt mir bis zum Hals.
Schweif tritt auf meine Stirn. Ich
merke, meine Sétze ergeben kei-
nen Sinn. Kollegen senken den
Kopf. Sie sind peinlich beriihrt.“
Satze, die nicht aus den Erfah-
rungsberichten eines VHS-An-
fanger-Kurses fiir Rhetorik kom-
men, sondern von dem bekann-
ten Rhetorik-Trainer Matthias
P6hm personlich.

Mit stahlblauen Augen blickt er
seine 12 Teilnehmer an, die ge-
kommen sind, um sich zwei Tage
bei Europas hartestem und teu-
ersten VIP-Rhetorik-Seminar
(5600 Euro) zu einem mitreifRen-
den Redner drillen zu lassen.
P6hm erziahlt weiter von seinem
Schliisselerlebnis, was ihn vom
Software-Entwickler zum Rheto-
riktrainer macht: ,Nach dieser
Blamage traue ich mich finf
Tage nicht in die Arbeit. Ich be-
schliele: Das bekommst du
weg.“

Das ist viele Jahre her. Inzwi-
schen hat P6hm zahlreiche Bii-
cher zum Thema Rhetorik ge-
schrieben. Die Zeitung Capital
betitelte ihn sogar als ,Star unter

Matthias Pohm ist der Rhetorik-Trainer Nummer 1 im deutschspra-
chigen Raum.

den Schlagfertigkeitstrainern.”
Der charismatische Trainer
iiberzeugt mit Charme und pro-
fessioneller Lissigkeit. Er weifd
aus eigener Erfahrung: Gute Rhe-
torik ist erlernbar. Wie, das zeigt
erin den folgenden zwei Tagen in
einem Miinchner Edel-Hotel.
Die Bedingungen sind nichts fiir
schwache Nerven. 130 Zuschau-
er sind gekommen, um den Teil-
nehmern zuzuhoren. Nicht selten
sprechen sie in einem grofden
Saal zu viert - gleichzeitig. Jeder
vor seinem Publikum. Ziel ist es,
sich nicht ablenken zu lassen von
der Gerduschkulisse, den ande-
ren Rednern. Ab und zu bekom-
men die Zuschauer Aufgaben: Sie
sollen storen, Handys klingeln
lassen, schwitzen, unangeneh-
me Zwischenfragen stellen. Eben
all das, was einem bei einer Rede
passieren kann.

Pohm verspricht: ,Ich mochte,
dass Sie perfekt auf die Wirklich-
keit vorbereitet sind. Diese wird
nie so hart, wie dieses Seminar.“
Die Teilnehmer wissen nach 15
Stunden Drill, was der Experte
meinte.

Nach jeder Erklarungseinheit
des ehemaligen Software-Inge-

K

nieurs, miissen sie Ubungen aus-
arbeiten. Dazu gehort es, Wort-
hiilsen gegen wirksame Sprache
austauschen. ,Sie miissen die
Emotionen Ihrer Zuhorer treffen,
nur dann lassen die sich iiberzeu-
gen. Der Satz: “Wir sind ein kun-
denorientiertes  Unternehmen
und bieten optimalen Service’
hat keine Wirkung.“

Was wirksam ist, erkliart Pohm
ausfiihrlich und unterhaltsam.
Die Teilnehmer sollen gleich
iiben, eine Jubilaumsrede vorbe-
reiten oder Argumente fiir eine
Uberzeugungsrede  sammeln.
AnschlieRend halten sie in weite-
ren Seminarsilen ihre Vortrige.
Immer ein anderer Raum. Immer
andere Gesichter. Immer dassel-
be Thema. Dreimal. Nach jeder
Rede gibt es ein Feedback von ei-
nem der drei Co-Trainer. Das er-
moglicht den Seminaristen so-
fort fiir die nichste Rede die Feh-
ler zu korrigieren, erklirt der Co-
Trainer Oliver Alexander Kell-
ner. Eine Grundregel lautet. Gute
Rhetorik braucht M-U-T: Mut.
Pohm: ,Sprechen Sie in der Ge-
genwart. Machen Sie Pausen. Fo-
kussieren Sie das Publikum und
schweigen Sie. Verkiinden Sie
Ergebnisse in Zeitlupe. Machen
Sie einen Krimi aus Ihrer Ge-
schichte. Verraten Sie nicht
gleich, woriiber Sie sprechen.”

Umgang mit Storungen
Die Teilnehmer {iben fleif3ig.
Sie nehmen sich P6hms Tipps zu
Herzen, sie stellen rhetorische
Wirkfragen, halten aus dem Steg-
reif eine Rede zu einem vollig un-
bekannten Thema und miissen es
schaffen, hier zu ihrem Herzens-
thema iiberzuleiten. Sie lassen
die 130 Leute im Publikum aktiv
Dinge tun. ,Bleiben Sie immer
Regisseur der Veranstaltung, so
lange Sie reden®, blaut P6hm den
Teilnehmern ein. ,Wenn jemand
aufsteht und geht, schauen Sie
genau in die andere Richtung.
Nur so erledigt sich diese Sto-
rung von selbst. Wenn Sie aber in
Richtung der Storung schauen,
lenken Sie die Aufmerksamkeit

Beispiele von Matthias Pohm

Auch die Teilnehmer etwas aktiv machen lassen, wie hier ein Papier zu einem Fernglas rollen, ist Teil der Ubung fiir die Teilnehmer des
Fotos: Brigitta Ernst

des Publikums auf die Storung
und verstirken sie.”

Anhand einer Metapher erklirt
der Rhetorikpapst den Unter-
schied zwischen einem guten
und einem schlechten Redner.
,Viele bedeutungslose Dorfzau-
berer kennen die Tricks von Cop-
perfield, doch sie kénnen sie
nicht vermitteln. Ihnen fehlt die
Magie, Menschen in ihren Bann
zu ziehen. Ich mochte Sie zu ei-
nem Copperfield machen.“ Wie
das geht, erfahren die Zuschauer
gleichermafien verbliifft. Statt
mit  PowerPoint-Prisentation
wird mit Flippchart und dicken
Markern gearbeitet.

,Grofde Redner haben grof3e Ges-
ten, haben grof3e Stifte“, erklart
Pohm gut gelaunt und demons-
triert. Wie ist die Wirkung einer
iiberfrachteten PowerPoint-Pri-
sentation, die selbsterklarend ist
und somit den Redner iiberfliis-
sig macht, im Gegensatz zur Wir-
kung eines Redners vor seinem
puristischen Flippchart. Statt
sich von automatisch einfliegen-
der Balken einschliafern zu las-
sen, bleibt alle Aufmerksamkeit
beim Redner. Er zieht quilend
langsam Balken, deren finale
Hohe keiner kennt, oder zeichnet
ein unbeschriftetes Kuchendia-
gramm in 3D, dessen Sinn nicht
selbsterklarend in eine Power-
point Grafik gequetscht ist, son-
dern vom Redner erklart wird.
Grofle Gesten lassen sich am
Flippchart auch viel besser de-
monstrieren.

Die Teilnehmer machen es
nach. Sie streichen Preise de-
monstrativ aus und ersetzen sie
durch ihre eigenen Preisvorstel-
lungen. Sie malen Diagramme,
reiffen Papier wirkungsvoll he-
runter und ernten jede Menge
Beifall vom Publikum. Die Wir-
kung ist beeindruckend.
Besonders wichtig fiir die Ge-
schiftsleute, die aus Deutsch-
land, Osterreich und der Schweiz
angereist sind, ist das Beispiel
des richtigen Verkaufens: P6hm:
JArbeiten Sie mit Referenzzah-
len. Nur so iiberzeugen sie. Wenn

Einige Schlagfertigkeitstechniken

Unerwartete Zustimmung oder kategorisches Zuriickweisen helfen

Wer kennt das nicht, man be-
kommt einen dummen Spruch
oder Kommentar zu héren und
erst viel spater fillt einem eine
treffende Antwort ein. Dabein er-
klart Rhetorik-Papst Matthias
PohM. ,Schlagfertigkeit ist er-
lernbar.“ Hier einige seiner
Tipps:

B Belistigungen mit ,,Danke*
entkriaften

Wie oft haben Sie sich schon in
ein Gesprich verwickeln lassen,
obwohl Sie nicht das geringste
Interesse an dem hatten, was der
oder die andere Ihnen da erzahl-
te? Doch spéter drgern wir uns,

dass nicht ,nein“ gesagt haben.
Dabei gibt es eine hofliche und
unmissverstiandliche Art, dies zu
tun. Benutzten Sie das einfache
Wortchen ,Danke”.

B Kategorischzuriickweisen -
So entkriften Sie Kritik

Was auch immer der andere uns
vorwirft, wir horen es an und
schicken inhaltlich das Gegenteil
des Vorwurfs als Aussage zu-
riick. Es reichen zwei schlichte
Worte: ,Nein, falsch.“ Das trifft
immer, denn niemand méchte et-
was Falsches sagen oder tun. Der
stabile Blickkontakt ist dabei ab-
solut wichtig.

B Dem Vorwurf iibertrieben
zustimmen

Sie geben dem anderen Recht
und sagen, dass alles in Wirklich-
keit noch viel Schlimmer ist.

Je maf3loser der Vergleich aus-
fallt, desto besser ist die Ant-
wort. Die Vorwiirfe des anderen
laufen ins leere und die Lacher
sind ganz auf Threr Seite.

Beispiel: ,Sie haben aber eine
schone Unordnung auf Threm
Tisch!“

==> Antwort: Sehen Sie mei-
nen Tisch iiberhaupt noch?

H Voll Zustimmen
Sie sind unangreifbar, wenn

Sie unerwarteterweise zu dem
stehen, was der andere Ihnen
vorwirft. Kein Angriff hat mehr
Bestand, wenn der Angegriffene
sich weigert, die Moralvorstel-
lungen des Angreifers zu iiber-
nehmen.

Beispiele:
,, Ihre Firma ist doch nur am Ge-
winn interessiert.

==> Na klar, an was den sonst?
,» Sie wollen mir doch nur was
verkaufen“

==> Absolut — Das ist sogar mein
Beruf!

H Riickfrage: Das verzerrte

ich Thnen sage, ein Kunstgemal-
de kostet 4000 Euro, wissen Sie
nicht, ob das giinstig oder teuer
ist. Erst wenn ich Ihnen sage,
dass die Werke des Kiinstlers re-
gulér bei 12 000 Euro liegen, ha-
ben Sie den Beweis: Es ist giins-
tig.“ ,Natirlich, erklart der spitz-
biibisch wirkende Mittvierziger
mit einnehmendem Grinsen, gibt
es immer Referenzzahlen, die zu
Threm Vorteil sind und Ihren
Preis oder die benoétigte Zeit fiir
ein Projekt klein rechnen. Stellen
Sie diese gegeniiber.“

Demonstrationen
Besonders iiberzeugend sind De-
monstrationen mit Gegenstin-
den, mit denen man dem Publi-
kum eine Botschaft tief unter die
Bauchdecke bringen kann. Ein-
drucksvoll beweist dies ein Un-
ternehmer aus Freiburg: ,Es gibt
Hunderte von Versicherungstari-
fen.“ Wahrend er dies sagt, hilt er
eine grofde Schale mit Bonbons
iiber den Kopf und schiittet sie
iiber ein kleines Glas. Die meis-
ten fallen wasserfallartig dane-
ben. Er sagt: ,Dieses Glas ist der
Kunde. Er kann nur eine begrenz-
te Menge an Tarifen aufnehmen.
Aber auch diese sind noch zu
viel“ dann holt er ein einzelnes
Bonbon aus dem Glas und fahrt
fort: ,sie brauchen nur den einen
Tarif, der zu Ihnen passt.“

Es ist ein unscheinbar wirkender
Stuttgarter, der mit einem klei-
nen roten Luftballon in der Hand
die Menge zum Toben bringt. Er
blast ihn auf, sagt: ,Das sind Sie,
Herr Vorsitzender vor 15 Jahren,
noch mit praller Energie.“ Zu Pu-
blikum gewandt fihrt er fort:
,Mit jedem Jahr, mit Fehlent-
scheidungen und Skandalen ging
ihm immer mehr die Luft aus.”
Horbar lasst er Stiick fiir Stiick
immer mehr Luft entweichen bis
der Ballon ganz zusammenge-
schnurrt ist. ,Heute ist seine
Energie verbraucht!“ Er
schweigt. Lasst die Demonstrati-
on wirken. Der Geschéftsmann
blast den Ballon erneut auf und
halt ihn triumphierend in die
Luft: ,Es wird Zeit, dass wieder
ein Mann mit voll geladener
Energie seinen Platz einnimmt -
Wahlen Sie MICH!* Die Zuschau-
er johlen.

Alle Teilnehmer haben sich in
zwei Tagen enorm weiter entwi-
ckelt. ,Ich hatte immer Rede-
angst, jetzt bin ich auf den Ge-
schmack gekommen, denn so
harte Bedingungen habe ich in
der Realitit sicher nicht,
schwirmt eine Dame aus der
Schweiz, die zu Beginn des Semi-
nars besonders schiichtern wirk-
te. Die Steigerung der Redner ist
verbliiffend. Obgleich die Zu-
schauer sie bei der Ubung ,Um-
gang mit Storungen“ genussvoll
quilen, besonders gemeine Zwi-
schenfragen stellen, pébeln und
Handys penetrant klingeln las-
sen, reagieren alle Teilnehmer
souverin, lassen die Verbalatta-
cken ins Leere laufen, halten ih-
ren Vortrag und werden dafiir

Das Hﬂ' PlusUltra
Schlagfertigkeit

Gegenteil - ,,Wiare Ihnen...
lieber ,,

Sie verkehren den Vorwurf ins
Gegenteil und verzerren das Ge-
genteil nun so, dass es hisslich
wird. Jetzt fragen Sie nach, ob
dem anderen lieber wire, wenn

Auf vier Podesten miissen die Teilnehmer zeitgleich ihre Reden hal-
ten. So wird trainiert, die Umgebungsgerdusche und Ablenkungen
zu ignorieren.

von besonders begeisterten Zu-
schauern fiir ihre grof3artigen
Leistungen sogar mit einer Laola
gewlirdigt.

Bei der Abschlussrede stehen die
Teilnehmer wie Felsen in der
Brandung. Gegen den Spot eines
gleifdenden Scheinwerfers halten

Verlosung

sie souverdn in die Dunkelheit,
mit schillernden Beispielen und
groflen Gesten, ihre Abschluss-
rede zum Thema ihrer Wahl.
Jetzt sind sie auf dem Weg ein
David Copperfield zu werden,
beschliefft Matthias Pohm das
Seminar. Brigitta Ernst

10 Karten fiir Zuschauer

Fiirdas Seminar am 28. und 29. November

Wer Matthias Pohm beim VIP-
Rhetorik-Seminar der Superlati-
ve als Zuschauer oder Teilneh-
mer erleben mochte, hat dazu am
28./29. November in Miinchen
Unterhaching Gelegenheit.

Das Dillinger Extra verlost Zu-
schauerplitze zum Vorzugspreis
von 149 Euro, statt 279 Euro fiir
dieses Seminar. Es muss nur eine
Postkarte an das Dillinger Extra,
GroRRe Allee 47, 89407 Dillingen
gesendet werden mit dem Stich-
wort ,Rhetorik®.

Wichtig ist, eine Emailadresse
anzugeben, fiir weiterfithrende
Informationen! Einsendeschluss

Verlosung

ist der 3. August 2008. Der
Rechtsweg ist ausgeschlossen.
Mehr Informationen, Teil-
nehmerstimmen, Fotos und
Presseberichte finden sich
unter www.poehm.com.

Eine Demonstration mit Gegenstdnden, wie hier die ,,Bonbon-Du-
sche* ist eingdingig und iiberzeugt.

Sie wie die hissliche Variante
sein wiirden. Dem Vorwurf wird
durch dessen iiberzogenem Ge-
genteil eine extreme Alternative
gegeniiber gestellt. Jetzt hat der
arme Angreifer nur die Moglich-
keit entweder die hissliche Al-
ternative gut zu heissen, oder
den Ursprungsvorwurf zuriick-
zunehmen. Damit steht er jetzt
unter grofdem Druck, quasi sei-
nen Angriff zuriickzunehmen.

»»1r Projekt dauert schon viel
zu lange.“

==> ,Wire Thnen lieber ich
wiirde Thnen einen fehlerhaften
Schnellschuss liefern?“
H Die Losung nachfragen

Sie bitten den anderen in einer
Riickfrage selbst die Losung fiir
sein dargestelltes Problem zu lie-
fern. Sie finden sehr leicht eine
gute Antwort, wenn Sie den Satz
,Wie hatten Sie’s denn gerne“
Dazu miissen Sie genau hinhoren

und das Gegenteil dessen formu-
lieren, was er als Vorwurf vor-
tragt.

sDas war ein missiger Vor-
trag”

==> Wie miisste denn ein guter
Vortrag aussehen?

Sie drehen das Negative ein-
fach ins Positiv um, aus einem
,missigen Vortrag“ machen Sie
in der Riickfrage einen ,guten
Vortrag“ und fragen nach, wie
der aussehen soll. Mit dieser Art
der Riickfrage wirken Sie sehr
souveran und verbindlich.

, Thre Zahlen stimmen nicht*

==>,Wie miissten die Zahlen
Threr Ansicht nach denn ausse-
hen, Herr Kollege?

Mehr dazu gibt es im Buch
(siehe Bild) von Matthias
Pohm ,,Das NonPlusUltra der
Schlagfertigkeit“, MVG Ver-
lag, 206 Seiten, 19,90 Euro.



