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RHETORIKTRAINING EXTRAHART

Trainieren unter Echtbedingungen: Anita Gerhardter war eine von zwolf Teilnehmern, die im April
2014 beim Rhetoriktraining von Matthias Pohm ins Rampenlicht traten und Reden hielten.
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Es gilt als das harteste und teuerste Rhetoriktraining Europas: das
Seminar von Matthias Pohm. 17 Reden mussen die Teilnehmer halten.
Binnen zwei Tagen. Vor uber 100 Leuten. 5.600 Euro bezahlen sie hier-
fir — und selbst das Publikum greift in die Tasche. managerSeminare
wollte wissen: Was passiert hier eigentlich? Eine Reportage.

Preview: » Trainingsfaktor Droh-Kulisse: Auf wel-
che Weise Lampenfieber-Feeling hervorgerufen wird
» Kein Kuscheln, kein Verstecken: Warum das Trai-
ning schon der Ernstfall ist » Vom Kreis bis zum U: In
welchen Settings die Teilnehmer proben » Rhetorik
versus Historik: Warum laut Pohm beim Redenhalten
ein Ausschmicken erlaubt ist » Show ohne Theater:
Wie Rede-Inhalte gekonnt verpackt werden b Gelas-
sen bleiben trotz Provokationen: Wie gelingt das den
Rednern? » Noch Newbie oder schon Profi? Wie sich
die Teilnehmer innerhalb von zwei Tagen entwickelt
haben

m Eigentlich will Harald Metzler gar nicht
hier sein. Nicht in Miinchen. Nicht im Holiday
Inn. Nicht im Raum Darwin. Wie konnte er
sich darauf nur einlassen? Anstatt mit seiner
Familie gemiitlich beim Friihstiick zu sitzen,
steht er hier mit acht Minnern und drei
Frauen und soll bewusst atmen. Ein, aus,
dabei hoch auf die Zehenspitzen und wieder
runter. Gut gegen die Angst soll das sein, die
einen tiberfillt, wenn man gleich vor vielen
Leuten sprechen muss.

Metzler kennt diese Angst gut. Seit
einem halben Jahr ist der 38-Jahrige beim

Schweizer Kunststoffverarbeiter Jakob in
Mels nicht nur fiir die Qualitadtssicherung
zustdndig, sondern auch fiir den Vertrieb.
Muss zu Kunden fahren, prisentieren, sie
begeistern. ,,Das Auftreten vor fremden
Menschen kostet Uberwindung®, sagt
Metzler. Der Magen krampft, die Hinde
werden feucht. Spontan hat er entschieden,
damit muss jetzt Schluss sein. So meldete
er sich beim Rhetorikseminar von Matthias
Pohm an. Angeblich das hirteste der Welt.
In zwei Tagen 17 Reden halten — vor Publi-
kum. Metzler: ,Keine Ahnung, wie ich das
schaffen soll.“

Viel Zeit zum Angst-weg-Atmen bleibt
den zwolf Teilnehmern nicht. Die drei Co-
Trainer stellen sich vor, jeder betreut vier
Kandidaten. Schnell werden die Mappen mit
den Seminarinhalten verteilt, dann geht es
kurz nach acht Uhr tiber den Gang hintiber
zum groflen Tagungsraum.

Droh-Kulisse: 150 Zuschauer sorgen fiir
Lampenfieber

Die Tiir klappt auf, der Saal ist knallvoll: 150
Zuhorer sitzen da. Als passive Teilnehmer

haben auch sie sich zum Seminar angemel-
det. Von ihren Stiihlen aus werden sie die
Reden der zwolf aktiven Teilnehmer — der
sogenannten VIPs — mitverfolgen und die
Feedbacks in sich aufnehmen, die die Trainer
den Akteuren geben. Gleichzeitig sorgen sie fur
Lampenfieber-Atmosphire. Wie benommen
lduft Metzler den anderen VIPs hinterher,
den tosenden Applaus nimmt er gar nicht
wahr. Alles um ihn herum verschwimmt,
er fihlt sich wie kurz vor einem Bungee-
Sprung. ,Wenn du oben auf der Plattform
stehst und nach unten blickst, bekommst du
auch nichts mit.“

Aber erst einmal ist Pohm dran. Locker
springt der Trainer auf die Bithne, Headset
um den Kopf, weifle Hose, weifles Hemd,
graues Jackett. Seine blauen Augen fixieren
das Publikum ein paar Sekunden lang,
dann folgt ein lang gezogener Zischlaut,
erst laut, dann leise, dann wieder laut,
sofort kehrt Ruhe ein. Pohm grinst, alles
im Griff. Immer war das nicht so. Wer den
Schweizer Trainer kennt, kennt auch seine
Geschichte. Genf, Betriebsversammlung, er
ein junger Software-Ingenieur und frisch
gewihlter Personalvertreter. Vollig unvor-
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bereitet musste er hoch auf die Biithne, eine
Rede halten. Seine Stimme bebte, die ersten
Zuhorer blickten zu Boden, nach wenigen
Minuten brach Péhm ab und fasste den
Entschluss: ,,Niemals wieder komme ich
in so eine peinliche Situation.“

Pohm besuchte Rhetorikkurse, zuweilen
finf auf einmal. Schaute Marktschreiern zu,
wie sie Gemiiseraspler und Polierlappen an
den Mann bringen. Und stellte sich, so oft es
ging, selbst auf die Bithne. Sein Ziel: heraus-
finden, was bei Leuten wirklich ankommt.
Einer seiner Lieblingssitze, mit denen er
sich heute als Trainer an seine Teilnehmer
wendet: ,,Ich will nicht recht haben, ich will
nur das beste Ergebnis.“ Das hat seinen Preis.
5.600 Euro hat jeder der zwolf aktiven Teil-
nehmer fur das zweitdgige ,,Rhetorik-Event
der Superlative“ bezahlt, die Mehrwertsteuer
kommt noch oben drauf.

»Klar, viel Geld®, sagt Anita Gerhardter.
»Aber es ist gut investiert, glaubt sie. Vor sechs
Jahren hat die Salzburgerin die Geschiftsfiih-
rung von Wings for Life iibernommen — eine
Stiftung, die die Riickenmarksforschung
unterstiitzt. Seitdem tourt die 48-Jahrige
quer durch die Welt: Geldgeber auftreiben,
Charity-Veranstaltungen moderieren, mit
Wissenschaftlern neueste Forschungsergeb-
nisse besprechen. Nicht immer einfach. Um
ernst genommen zu werden, bereitet sie sich
immer besonders gut vor. Aber sie will ihre
Gegentiber auch begeistern, sie beriihren mit
ihrer Vision ,,Querschnittslihmung heilbar
machen®

Gerhardter blittert das Skript durch. Zehn
Techniken wird ihr P6hm allein heute
verraten (vgl. Kasten, S. 56). Nach jedem
Modul hat sie 10, 15, auch mal 30 Minuten
Zeit, eine Rede zu formulieren, die sie dann
vor den Zuschauern vortragen muss. Das
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Lampenfieber-Atmo-
sphére: Die Teilneh-
mer sprachen vor
Publikum. Rund 150
Zuhorer richteten
ihren Fokus auf sie.

ist der Clou an P6hms Seminar: sich nicht
nur berieseln lassen und im vertrauten
Teilnehmerkreis iiben, sondern vor ein ano-
nymes Publikum treten. Darunter PR-Leute,
Marketingmenschen, Investmentberater,
Bauunternehmer, Versicherungsvertreter.
Alle tragen Business-Outfit. Dadurch wirkt
die ,,Droh-Kulisse, wie Pohm sagt, noch
realistischer.

Als Erstes ist die Wirksprache dran.
»Damit l6sen Sie Zuhorerzwang aus®, ver-
spricht P6hm. Die Rezeptur: Kurze Sitze
mit hochstens acht Wortern. Jedes Komma
durch einen Punkt ersetzen. Nicht zu schnell
reden. Pausen machen. Weg mit dem ,,Dass,
dem ,,Ob“ und dem ,,Ah“. Weg mit den
Worthilsen. ,,Dynamisch® ,innovativ
Hfexibel“ — darunter kann sich keiner etwas
vorstellen, so Pohm. ,,Das erzeugt kein Bild
und damit auch keine Wirkung!“ Immer in
der Gegenwart erzihlen. Wenn die Geschichte
schon langst passé ist, einfach ein Datum
davorsetzen. Beispiel: ,Marz 2006. Ich stehe
vor einem Einkaufszentrum.“ P6hm grinst:
SJetzt sind Sie dran.“ Die Zuhorer verlassen
den Raum, die zwolf VIPs bleiben und teilen
sich in drei Vierergruppen auf.

Anita Gerhardter packt ihre Unterlagen
und schaut sich nach ihrer Co-Trainerin
Claudia Huber um. Die steht bereits am
Ende des Raumes. Tische, Stiihle, Flip-
charts —jede der drei Gruppen hat in dem
groflen Tagungssaal eine eigene Arbeits-
ecke. Huber, selbst Rhetoriktrainerin aus
St. Gallen, unterstiitzt P6hm regelmiflig
bei seinem Mega-Event. Weil es ,nichts
Vergleichbares“ gibt, ein ,Bootcamp mit
reduziertem Wohlfiihlfaktor.“ Schnell
kommen die Teilnehmer an ihre Grenzen,
offnen sich. ,,Das ist auch fiir uns Trainer
spannend.“, Kurze Sitze®, erinnert Huber
die Teilnehmer. ,,Und nehmt fiir eure Noti-
zen die Karteikdrtchen. Deren Papier ist
dicker, da merkt man nicht so, wenn eure
Hinde zittern.

Wihrend die Teilnehmer hin und her
tiberlegen, welche Geschichte sie gleich
erzihlen werden, Kirtchen vollschreiben,
durchstreichen, zerreiflen, noch einmal
von vorne beginnen, sich mit ihrem Trainer
besprechen, stromen die Zuhorer ins Foyer
und bilden drei 50er-Gruppen. P6hms
Mannschaft hat zusitzlich zum grof3en Saal
drei kleinere Konferenzrdaume angemietet
mit unterschiedlicher Bestuhlung. Mal bil-
den die Tische ein lang gestrecktes U, mal
stehen sie locker in Zweiergriippchen, mal
in Reihen hintereinander. ,,Ein zusitzlicher
Trainingseffekt, sagt Huber. Die Redner
miissen jeweils anders agieren: Wo stelle ich
mich hin? Kénnen mich alle sehen? Bleibe
ich die ganze Zeit vorne stehen, oder gehe
ich auch den Gang auf und ab?

Huber schnappt sich ihre Gruppe und
zieht los. Foyer und Génge sind leer, die
Tiiren zu den einzelnen Rdumen geschlossen.
»Okidoki?“ fragt sie. ,Na, dann los.“ Tiir auf,
Applaus, Gerhardter und ihre Mitstreiter
folgen der Trainerin im Géinsemarsch zu
ihren vorgesehenen Plitzen. Gerhardter ist
aufgeregt, vor ihr steht die Kamerafrau, die
jede Rede aufzeichnet. Neben ihr Pohm,
der zum Auftakt ausgerechnet ihre Gruppe
begleitet. Die Salzburgerin nimmt das Head-
set, klemmt sich den Biigel hinters Ohr und
den Sender an den Hosenbund und beginnt
zu sprechen: ,,Eine wahre Geschichte. 26.
Juli 2003. Es ist ein warmer Sommertag.
In Gmunden, Oberosterreich, findet ein
Motocrossrennen statt.“ Eine gute Minute
lang erzahlt die Salzburgerin die Geschichte
von Hannes Kinigadner, der bei dem dama-
ligen Rennen verungliickte und seitdem im
Rollstuhl sitzt.

»Schon erzdhlt, sagt Pohm. Dann kommen
die Verbesserungsvorschlige: ,,Der Tag, an
dem sich alles dnderte®, wire ein besserer
Einstieg, findet der Profi. ,Das erzeugt
Spannung.“ Aulerdem: mehr Pausen setzen,
damit der Text wirken kann. ,,Wie viele Fah-
rer haben an dem Rennen teilgenommen?
fragt Pohm. ,,100 antwortet Gerhardter.
Das miisse unbedingt rein, damit vor der
geistigen Leinwand ein noch exakteres Bild
entstehe. ,,Sie miissen den Unfall mehr
ausschmiicken.” Wie schnell er gefahren
ist, wie er sich in die Kurven gelegt hat, das
Knie schabt tiber den Asphalt. ,Ich war nicht
dabei, sagt Gerhardter. P6hm kontert: ,,Ich
bin Rhetoriker, kein Historiker!



Nachdem alle vier gesprochen haben, geht es zurtick in
den groflen Saal. Pohm stellt die néchste Technik vor.
So geht es Schlag auf Schlag bis 22 Uhr abends: Vortrag
anhoren, eigene Rede vorbereiten, Rede halten — man-
che einmal, manche dreimal hintereinander, meistens
in einem der kleinen Raume, manchmal aber auch im
groflen Saal, vorne auf der Biithne oder — besonders
schwierig — zeitgleich mit anderen Teilnehmern mit-
tendrin im Publikum auf vier Podesten. ,Durchjagen,
bis man es kann®, sagt Pohm dazu.

Der gebiirtige Unterfranke erklért, wie man geschickt
von einem gestellten Thema zu seinem Herzthema
wechselt. Was eine Anaphora ist und eine rhetorische
Wirkfrage (vgl. Kasten, S. 56). Warum man zwei
Drittel der Redezeit iiber Probleme sprechen und
Vorteile unbedingt in Geld umrechnen sollte. Wie man
Sicherheit ausstrahlt: den Riicken gegen eine imaginire
Wand pressen, den Blick unerbittlich iibers Publikum
schweifen lassen, auch zu den Menschen ganz hinten
links und ganz vorne rechts. Ganz wichtig: sich von den
anderen Rednern unterscheiden. Also: keine Begriifung,
keine Selbstvorstellung, keine Inhaltsangabe a la ,,Ich
referiere heute iiber die Aufgabe des innerbetrieblichen
Controllings* Stattdessen das Publikum etwas machen
lassen. Nach dem Motto: Ich sage, die tun. ,,Damit ler-
nen die Leute unterbewusst, wem sie zu folgen haben®
so der Trainer.

Was Pohm bietet, ist eine entschlacktes Best-of-
Redekunst. Dass es funktioniert — dafiir ist er selbst
der beste Beweis. Wenn er redet, gibt es kein Getuschel,
kein Geraschel, kein Handygebimmel. Gekonnt spielt
er mit seiner Stimme, mal lauter, mal leiser. Er raunt
den Zuhorern Geheimnisse zu, setzt qualvolle Pausen,
die jeden noch ein Stiick weiter auf seinem Stuhl vor-
riicken lassen. Dann strahlen P6hms blaue Augen noch
einen Tick heller. ,,Schauen Sie, wie sie da sitzen, mit
solchen Ohrwascheln. Das ist es, um was es ihm geht.
Nicht um den Inhalt, sondern um die Verpackung. ,,It’s
Showtime® — aber ohne viel Tamtam.

Das merken auch die Zuschauer. Christiane Grube
zum Beispiel. Extra aus Metz ist die Trainerin nach
Miinchen angereist, um Pohm zu sehen. Zuerst war
sie ein bisschen enttiuscht. In den Medien wird P6hm
als ,,Schlagfertigkeitspapst gehandelt, als ,,Popstar der
deutschsprachigen Rhetorikszene“ — irgendwie hatte sie
sich da etwas mehr Pomp erwartet. So wie bei Anthony
Robbins, dem amerikanischen Personlichkeitstrainer,
bei dem gleiflendes Scheinwerferlicht, drohnende Musik
und glithende Kohlen dazugehéren.

Jetzt ist Grube froh, dass hier alles drei, vier Nummern
kleiner ist. Sie notiert mit, denkt an ithre Geschichten,
die sie fur ihre Kunden geschrieben hat — ,,alles viel zu
kompliziert, ich muss schneller auf den Punkt kommen*
— und trifft sich, wihrend die VIPs ihre Reden formu-
lieren, mit anderen Zuhorern im Foyer. Kaffee trinken,
Kuchen essen, diskutieren — durchaus auch kritisch:
Durchgedriickte Knie, wie Pohm es empfiehlt — ist das
nicht ungesund? Mingel, Schwachpunkte, Schattenseiten
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10 Rhetoriktechniken: Wann Reden bewegen

1. Rhetorische Wirkfrage stellen.

,Sie missen den Zuhérer im Herz treffen, sagt Matthias P6hm. ,Ihn betroffen
machen.“ Dafiir eine Frage stellen, auf die das Publikum nur mit ,Selbstver-
standlich ja“ oder ,Selbstverstandlich nein“ antworten kann. Beispiele: Kénnen
Sie etwas daftir, mit einem deutschen Pass geboren worden zu sein? Meinen
Sie, die Iraker lieben ihre Kinder nicht? Dazu einfach einen Aussagesatz bilden,
der mit alle/jeder oder niemand/keiner beginnt und in eine Frage verwandeln.

2. Anaphora verwenden.

,Botschaften gehen tiefer, wenn sie standig wiederholt werden®, sagt PGhm.
Seine Empfehlung: Innerhalb der Rede eine immer gleichlautende Satzkonstruk-
tion einbauen, mindestens vier Mal. Bekannte Beispiele: ,| have a dream*” von
Martin Luther King oder ,Yes we can“ von Barack Obama.

3. Publikum aktiv werden lassen.

Redner sollten sich als Meinungsfiihrer etablieren. Pohms Tipp: Das Publikum
machen lassen nach dem Motto: ,Ich sage, ihr tut.“ Beispiel: ,Ballen Sie beide
Hénde zu einer Faust. Pressen Sie die Féuste vor lhren Brustkorb zusammen.
Blicken Sie nun auf lhre Hénde herab. Was Sie sehen, entspricht ungefahr der
GroBe Ihres Gehirns. “ Wichtig: Vormachen!

4. Folien und Powerpoint reduzieren.

Am besten weg damit. Alternativ folgende Regeln beachten: pro Folie nur eine
Botschaft, also ein Foto, eine Zeichnung, ein Diagramm, eine Zahl. Kein Text, kein
Firmenlogo, keine Uberschrift — das alles lenkt den Zuhorer ab. P6hm: , Aufmerk-
samkeit fokussieren, nicht dividieren.“ Wichtig: Powerpoint-Folien brauchen
immer den Redner, um verstanden zu werden, und eignen sich somit nicht als
Handout.

5. Zeitlupentechnik benutzen.

L,Wir haben die Produktion beschleunigt” — diese Aussage haut einen nicht
vom Hocker, findet Péhm. Sein Drei-Schritte-Plan: 1. Schwierigkeit anschau-
lich und ausftihrlich beschreiben. 2. Zuhorer auf falsche Féhrte locken, beto-
nen, dass es fiir das genannte Problem scheinbar keine Losung gibt. 3. Den
Moment des Ergebnisses in Zeitlupe dehnen. Beispiel: ,Dann der groBe Tag,
die Schlussmessung. Die alte Zeit war uns allen in den Kopfen: 8,4 Minuten
fiir zehn Stiick. Das erste Werkstiick lief durch die ProduktionsstraSe und
fiel hinten in den Container. Unser Herr Geiger blickte auf die Stoppuhr und
notierte den Wert auf seinem Schreibblock. Dann das zweite, das dritte, das
vierte, das fiinfte. ... nach dem zehnten Stiick nahm Herr Geiger den

Taschenrechner, tippte einige Zahlen und rief zu uns hertiber: ,Der Durch-
schnitt ist: Vier Komma zwei Minuten!**
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6. Mit Unterbrechungen souverén umgehen.

Storungen einfach ignorieren, d.h., nicht zum Zuhorer blicken, der telefoniert
oder aufsteht und geht. ,Sonst lenken Sie die Aufmerksamkeit des Publikums
auf die Stérung”, so P6hm. Auf kritische Fragen kurz und pragnant antworten,
niemals auf eine Zweierdiskussion einlassen. Unsachliche Zwischenrufe ignorie-
ren oder kurz darauf eingehen mit Satzen wie ,Auf diesen Zwischenruf habe ich
gewartet”, ,Sie haben absolut recht”, ,Wir bleiben Freunde, auch wenn ich
anderer Meinung bin“ und dann sofort ohne Pause weiterreden. Wenn die Fra-
gen Uberhand nehmen, im Namen der Gruppe sprechen: ,Lassen Sie mich
meine Ausflihrungen fiir die anderen beenden, die anderen interessiert es.*

7. Diffuse Aussagen konkret machen.

,Gutes Design bringt Mehrverkdufe" oder ,Frau Furrer hat eine kompetente Frauen-
politik gemacht”. Fiir Péhm sind das Behauptungen, mit denen keiner etwas anfan-
gen kann. ,Damit Inr Him das glaubt, braucht es entweder ein Beispiel, eine Zahl oder
eine Statistik, die die Aussage belegt.” Regel: keine Behauptung ohne rhetorischen
Beleg.

8. Vorteile in Geld umrechnen.

,Hohere Laufzeit der Maschinen®, ,bessere Gesundheit der Mitarbeiter” ... all
das sollte nach Moglichkeit in Zahlen benannt werden. Beispiel: ,Bei Firma X
konnten wir die Projekizeit von geplanten 60 Wochen auf 50 Wochen verkiirzen
— dadurch hat Firma X eine Millionen Dollar gespart.“

9. Durch anonymes Reden Spannung erzeugen.

Jedes noch so drdge Thema kann so spannend sein wie ein Krimi, findet Pohm.
Sein Tipp: nicht sofort sagen, um was es geht, sondern erst einmal anonym (iber
dieses Produkt, diese Erfindung, diese Methode, diese Neuerung, diese Firma
sprechen. Wie sieht es aus, was ist das Besondere daran, was sind die Vorteile,
wie ist es entstanden, wie wurde es finanziert? Erst am Schluss kommt die
Auflésung. Beispiel: ,Die Stadt, von der ich Ihnen erzahlen mdchte, ist sehr alt.
Wenn Sie durch die Altstadt laufen, sehen Sie sehr dicke, wehrhatte Mauern, und
kaum ein Haus ist jlinger als 300 Jahre. Einmal im Jahr wird ein riesengroBes
Fest veranstaltet. Tausende, Zehntausende, manchmal Hundertausende von
Menschen strémen zu diesem Fest in die Stadt. Sie alle sind verkleidet. Das Fest
nennen sie Fastnacht, und die Staat heift ... Luzern.”

10. VGZ - Vergangenheit, Gegenwart, Zukunft als Orientierung nutzen.

Ein roter Faden, an dem es sich entlanghangeln Idsst, wenn man spontan eine
Rede halten muss: Wie hat alles angefangen, wo stehen wir heute, wo wollen
wir hin? Von der Gewichtung: 85 % Vergangenheit, 10 % Gegenwart, 5 %
Zukunft. P6hm: ,Damit holen Sie keine rhetorischen Sterne vom Himmel, aber
die Zuhorer werden sagen: ,Schon hat er geredet!’

Reden miissen ins Herz treffen, das Publikum betroffen machen,
Spannung erzeugen — und das am besten ohne Powerpoint, so die
Botschaft von Matthias Pohm. Seit 1997 trainiert der friihere Soft-
ware-Ingenieur ausschlieBlich Schlagfertigkeit und Rhetorik, zudem
tritt er als Keynote Speaker auf. Kontakt: info@poehm.com



moglichst nicht thematisieren — schwieriges
Thema. Ausschmiicken, damit es besser
klingt — wo liegt hier die Grenze zum puren
Erfinden?

290 Euro zahlen die Zuhérer fiir das
Seminar, zwei Mittagessen, ein Abendessen
und mehrere Snacks inklusive. ,,Glinstig®,
meint Grube. Im Grunde bekommt man fiir
sein Geld nicht nur einen Trainer, sondern
vier. Neben Co-Trainerin Claudia Huber
sind diesmal Schlagfertigkeitstrainer Sven
Sander und Verkaufstrainer Oliver Kellner
mit von der Partie. Allesamt Profis, die viele
Jahre im Geschift sind. Nach jeder Rede
geben sie den Teilnehmern Feedback und
bringen dabei auch ihre eigene Erfahrung
ein. ,Spannend®, findet Grube das. Genauso
wie die Entwicklung der VIPs. ,,Erstaunlich,
wie schnell jeder besser wird, souveridner.“
Auch diejenigen, bei denen sie anfangs dachte:
»Das wird nichts.“

Drauflen ist es stockdunkel, als die Teil-
nehmer sich ein letztes Mal aufmachen.
Die Einspruchsrede ist dran. Lernziel: sich
nicht aus der Fassung bringen lassen von
Zwischenrufen, Pfiffen und provokanten
Kommentaren.

Auf dem Weg zu den Raumen sagt Ger-
hardter: ,,Seid ihr arg, das ist Abhirtung
pur.“ Thr Mitstreiter Thomas Eben*, IT-
Spezialist aus Frankfurt: ,,Ich weif$ nicht,
ob ich das durchstehe. Wieder Tiir auf.
Wieder vorbei an den Zuhorern. Wieder
Applaus. Nur diesmal ebbt er nicht ab. Die
Zuschauer klatschen, johlen und grélen wei-
ter. SchmeifSen Papierflieger durch die Luft.
Lassen ihre Handys summen und vibrieren.
Vier Themen stehen zur Auswahl: ,,Sexfilme
im Nachtprogramm der ARD, ,,Priigel fiir
Kids*, ,,Rocke fiir Manner* und ,,Uberprii-
fung der Fithrerscheintauglichkeit ab 60
Gerhardter hat sich fiir Letzteres entschieden
und macht den Anfang. Sie ldsst sich von dem
Gegrole nicht aus der Fassung bringen und
startet ihre Rede. Unbeirrt bleibt sie bei ihren
Argumenten, geht auf Zwischenrufe gar nicht
erst ein, vertrostet Fragensteller auf spiter.

Thomas Eben sackt in sich zusammen.
Denkt: ,,Wow, ist die gut.“ Beschlief3t: ,,Ich
mach das nicht.“ Er fragt sich, ob das hier alles
tiberhaupt Sinn fiir ihn hat. Ob er morgen
noch bleiben oder lieber gleich seine Sachen
packen soll. Trainerin Huber baut ihn auf,
wie bereits am Nachmittag. Da hatte er auch
schon einen Einbruch. ,,Scheif$ drauf* hat
die Trainerin ihn dick und fett auf einen

*Name gedndert

Flipchart-Bogen schreiben lassen. Eben
schmunzelt: ,Hier kommt ziemlich genau
zum Vorschein, wie man tickt.“ Schon in der
Schule hat er entweder eine eins geschrieben
oder — weil er den Stoff nicht ganzlich ver-
standen und sich dann komplett verweigert
hatte — eine 5 oder 6. ,Mittelmafs ist nichts
fiir mich, sagt Eben und merkt selbst, dass
dieser ,,Scheiflperfektionismus® ganz schén
hinderlich ist, wenn es darum geht, unsicheres
Terrain zu betreten.

Am zweiten Tag geht es ab acht Uhr morgens
weiter wie gehabt. Vortrag anhoren, eigene
Rede vorbereiten, Rede halten. Nur mit der
zusdtzlichen Schwierigkeit, dass die VIPs
gedanklich schon bei ihrer grolen Abschluss-
rede am Abend sind — wann sollen sie die
vorbereiten? Einige sehen erschopft aus,
einige kommen zusehends in Fahrt. Bei threm
vorletzten Durchlauf versucht Gerhardter
das Publikum davon zu tiberzeugen, dass
Uli Hoenefl im Geféingnis nichts zu suchen
hat. Stattdessen fordert sie eine ,,exorbitante
Geldstrafe“ und ,Sozialdienst” fiir den ehe-
maligen Prasidenten des FC Bayern. Dreimal
muss sie die Rede hintereinander in den
verschiedenen Silen halten. Zum Schluss
erntet die Salzburgerin begeisterte ,,Yeah“-
Rufe. ,,Super, dieser Szenenapplaus! ruft
sie. ,Das flasht total.“

Um 17 Uhr ist es dann so weit, das High-
light, auf das alle gewartet haben. Nur ein
Lichtspot erleuchtet die Bithne. Einer nach

Service

training | 57

dem anderen spricht vor versammelter
Mannschaft: iiber verstopfte Adern, ein
Leben im Rollstuhl, die grofle Leidenschaft
Tanzen, eine gelungene Firmengriindung, die
Angst vor dem Seminar. Gebannt horen die
Zuschauer zu. Zehn der aktiven Teilnehmer
haben Pohms Lektionen verstanden. Bemii-
hen sich um Bilder und Beispiele, bringen
Vergleichszahlen, beziehen das Publikum
ein, vermeiden Worthiilsen, bauen Spannung
auf, indem sie nicht sofort verraten, um was
es geht. Zwei schieflen tiber das Ziel hinaus.
Verwechseln mutig mit theatralisch. Feedback
gibt es nicht mehr. Nach den zw6lf Reden
geht das Licht an. Pohm springt auf die
Bithne, bedankt sich, geht ab, kommt unter
tosendem Beifall zuriick, bedankt sich noch
einmal und sagt dann: ,,Ab nach Hause.
Irgendwann muss Schluss sein. Stehen lassen,
sacken lassen, den Erfolg genief3en.

Harald Metzler, der sich anfangs noch fiir
seine Seminaranmeldung verflucht hatte,
schlendert ins Foyer und strahlt. Manch einen
hat er mit seiner Abschlussrede zu Trinen
geriihrt. Eine Zuhorerin kommt auf ihn zu,
entschuldigt sich dafiir, dass sie zuerst nicht
an ihn geglaubt hatte. Metzler strahlt noch
mehr. Als Kind habe er sich nicht so einen
Kopf gemacht, erzihlt er. ,Doch irgendwo,
irgendwann habe ich meine Unbeschwertheit
verloren.“ Zuriickgekehrt ist sie in diesen zwei
Tagen nicht. Aber Metzler hat seine ,,pure
Angst vorm Reden tiberwunden. ,,Das ist
ein unglaubliches Gliicksgefiihl sagt er. Und
definitiv besser als jeder Bungee-Sprung.

Heike Littger

Matthias Pohm: Prasentieren Sie noch oder faszinieren Sie schon? Abschied vom ,,Betreuten
Lesen*. Péhm Seminarfactory, Ziirich 2013, 24,90 Euro.
Anhand vieler Tricks und Beispiele zeigt der Rhetorik-Experte, wie Prdsentatoren ihr Publikum bei den
Emotionen packen. Nach Meinung Péhms geht das am besten ohne Powerpoint — dafiir umso besser mit
Flipchart. Ein Buch flr alle, die es wagen wollen, beim Reden und Prasentieren ausgetretene Pfade zu

verlassen.

Hans-Uwe Kohler: Perfekt reden lernen — Moment der Magie.

www.managerSeminare.de/MS166AR03

Ob vor versammelter Mitarbeiterschaft oder auf einem Fachkongress — einen freien Vortrag zu halten ist
eine der groBten Herausforderungen der Businesswelt. Zumindest, wenn er gut werden soll. Rede-Profi
Hans-Uwe Kohler zeigt in diesem Artikel, wie die perfekte Rede kreiert, designt und présentiert wird. Ein
Uberraschender Beitrag, der sich inhaltlich jenseits der gangigen Rhetorikregeln bewegt.

Veranstaltungstipp

Das néchste Rhetoriktraining von Matthias P6hm ist vom 9. bis 10. Oktober 2015 in Unterhaching bei
Miinchen. Kosten: 5.600 Euro, fiir Zuschauer 290 Euro. Mehr Infos unter www.poehm.com.
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