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PSYCHOLOGIE

It’s Showtime!

Weg mit Altherrenrhetorik: Trainer Matthias POhm
lehrt, wie man Zuhorer emotionalisiert ..

Er tritt auf die Biihne. Im Saal atem-
lose Stille. Er beginnt zu sprechen.
Was er sagt: voll cool. Vergessen sie
verkopfte Rhetorik! Nur auf die Wir-
kung kommt es an. Reden, wie man
auf der Strale redet. Kurze Sitze,
maximal acht Worter. Fast keine Ne-
bengesetze. Keine ,,und’s“. Spannung
muss rein. Emotionalitét.

,,Jch will, dass sie ihren Zuhorern eine
Videokassette ins Hirn reinschieben®
sagt der Seminarleiter weiter. ,,Sie
miissen in Bildern sprechen. Entschei-
dungen werden im Unterbewusstsein
getroffen, und das versteht nur Bild-
er.”

Wer bisher der Auffassung war,
man miisse ein gegeniiber durch
Argumente und Logik iiberzeugen
wird von Matthias P6hm, 45, eines
Besseren .. belehrt: ,,es geht nur um
das Gefiihl, das eine Rede aus-
gelost.” Und: ,,das Gefiihl, im Gegen-
satz zum Verstand, hat einen héheren
Gedéachtniswert, mobilisiert mehr En-
ergien, glaubt schneller, ver-pflichtet
mehr.“ Bildhafte Sprache sei ,,Reden
mit Zuhdrerzwang*.

Die etwa 170 Menschen im Semi-
narraum eines Tagungshotels bei
Miinchen lauschen intensiv, und 15
von ihnen werden gleich versuchen
der neuen Doktrin zu folgen. Fiinf
Frauen und 10 Minner, zum Teil an-
gestellte Filihrungskréfte, zum Teil
ehrgeizige Selbststindige, haben pro
Nase 4900 € (ohne Mehrwertsteuer)
bezahlt, um sich zwei Tage lang unter
Pohm Fiihrung im wirksamen Reden
vor Publikum zu {iben.

Mindestens 17 Kurzvortrige muss
jeder halten - mit jeweils ein paar Mi-
nuten Vorbereitungszeit.

Die anderen Anwesenden lauschen
Thnen und geben Feedback: lachen,
klatschen ..

Dass P6hm jedem der Statisten noch
250 Euro abnimmt (denn sie kénnen
ja auch etwas lernen), beweist die
Innovationsfreude des Mainfranken,
der schon seit einigen Jahren in der
Schweiz anséssig ist.

»Ladys and Gentlemen, it’s Show-
time* - P6hm gibt das Startkomman-
do fiir die Ubungsreden. Bildhaftig-
keit und emotionale Wirkung sollen
durch Action auf der Biihne gesteigert
werden. Zum Beispiel:

»ich will, dass Sie lhren
Zuhorern eine
ins Hirn schieben“
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o Utensilien mitbringen und fiir Sym-
bolisierungen verwendenden: etwa
drei Sonnenbrillen iibereinander an-
zichen oder Wasser auf dem Boden
kippen.

o Abstimmungen einbauen etwa: ,,wer
von ihnen war schon mal in Amerika?
Hand hoch!" ..

Matthias Pohm sieht das grund-
sdtzlich anders. In seinem Rhetorik-
buch schreibt er: ,,Es ist der Anwend-
er, der ein Messer entweder zu einer
Mordwaffe oder zu einem Brot-
schneider macht. Deshalb bringe ich
ihnen jetzt das Instrument Gleichnis
bei.” ..

Am Ende des zweiten Seminartages
halten die 15 Probanden ihre Ab-
schlussrede. Manche beweisen
Talent, ..

Den lautesten und langsten Applaus
erhilt ein Teilnehmer, der zur ,.drei-
Sonnenbrillen-Idee” greift. Fiir ihn
symbolisieren die Brillen ,,Rollen®,
und am Ende feuert er alle drei in die
Ecke mit den Worten: ,,legen Sie Thre
Rollen ab - seien Sie der, der sie
wirklich sind!“.. w Frank Gerbert
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