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iegessicher lachelt Matthias Pohm
*in sein Publikum. Breitbeinig, fast
. schon provozierend arrogant geht
] der Rhetoriktrainer ein paar
=7 Schritte auf der Bithne hin und
her, tedcrt lassig mit seinen Huften wie ein
Revolverheld vor dem Duell. Péhm wartet,
bis alle Augen auf ihn gerichtet sind. Dann
legt er los: ,Wir haben den Umsatz..,
Pohm dreht sich zum Flipchart und malt ei-
ne riesige ,50“ auf das Papier, ,..um
F-U-N-F-Z-1-G P-R-O-Z-E-N-T
G-E-S-T-E-I-G-E-R-T.”

Die letzten drei Worter betont er uber-
deutlich, dann herrscht Stille im Saal. P6hm
erklart: ,Erst die Zahl aufschreiben, dann
die Zahl nennen! Fast alle machen das falsch
— und erzeugen deshalb keine Spannung.”
Dann setzt er noch einen drauf: ,Verwen-
den Sie dicke Filzschreiber! Kleine Redner
haben kleine Stifte. Grofle Redner haben
grofie Stifte.

Einer von ihnen ist Jurgen Schmid, Pro-
duktdesigner aus dem Tibinger Raum.
Schmids Welt besteht aus klaren Linien und
Skizzen, da macht thm keiner was vor. Doch
Scheinwerfer und Rednerpulte lassen ihn
erschaudern. Immerhin: Sein stindiges
~Ahhh“ hat er sich schon abgewohnt. Aber
er will noch besser werden. Und so steht
Produktdesigner Jurgen Schmid auf der im-
provisierten Buhne und hat ein Problem: Er
soll reden wie Martin Luther King.

Gerade noch hat Schmid zusammen mit

seinen Kurskollegen einen Fernsehaus-

schnitt aus Kings beruhmter Rede ,,I have a
dream” geschen. Und mitgezahlt: Neunmal
lieRR der amerikanische Burgerrechtler seine
Sitze mit den Worten ,,[ have a dream” be-
ginnen. Anaphora nennt man dieses Stil-
mittel. Es verleiht den Worten Schlagkratt.
Die Worte hammern sich durch das rhyth-
mische Wiederholen in die Hirne der Zuho-
rer. Schmid soll das jetzt uben.

Viele Manager haben Probleme mit der freien Rede —
und verschanzen sich hinter Powerpointfolien. Dabel
Jdsst sich spannendes Vortragen lernen.

Matthias Pohm spricht gern in solchen
Bildern. Er ubertreibt, provoziert, lobt sich
selbst. Sein Publikum hat er fest im Griff.
Muss er auch: Er ist einer der bekanntesten
und teuersten deutschen Rhetoriktrainer.
Die kleinen Redner sind diesmal ein Dut-
zend Mittelstindler, Manager und Fih-
rungskrafte aus Deutschland, Osterreich
und der Schweiz, denen das souverine Auf-
treten vor grolen Gruppen Probleme berel-
tet. Wie Schulkinder sitzen sie in der ersten
Reihe in Pohms Seminar und bestaunen
seine zur Schau gestellte Lassigkelt — um
davon zu lernen.

DAFUR HABEN DIE ZWOLF FUHRUNGSKRAFTE
tief in die Tasche gegriffen. Zwei Tage Pohm
kosten so viel wie ein Gebraucht-
wagen: knapp 5000 Furo. Die Ubernach-

Unterhaching kommt noch mal extra. Das
Seminar 1st so teuer, weil es emnen neuen
Kick verspricht: Rhetoriktraining vor Publi-
kum. Pohm hat 120 Statisten organisiert,
die fur Live-Atmosphare sorgen. Sie sind
buchstablich die Drohkulisse, eine Wand
s 120 starrenden Augenpaaren. Die Pra-

ruck der Schuler steigen lassen.

Ganze 17 Reden werden sie in zwet Ta-
cgen halten. Sie werden stammeln und stot-
Jtern, sich bis auf die Knochen blamieren.
2Und Klar, ste werden vor Aufregung zigmal
“den Filzschreibertrick vergessen.
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tung im Hotel Holiday Inn in Munchen- |

senz der vielen Menschen soll den Blut-

Doch Schmid ist nicht Martin Luther
King. Er soll eine Uberzeugungsrede zum
Thema Rauchen im Restaurant halten und
eine Anaphora einbauen. Das Unbehagen
ist dem Designer anzusechen. Er lasst die

Schultern hangen, tritt von einem Bein auf |

das andere, blinzelt, blast ins Mikro, sagt
»Test, Test”, Und beginnt mit ,Also, ich
mochte lhnen...". Weiter kommt er nicht.
Ein kraftiges ,Stooopp!™ erlost thn von den
Qualen. Matthias Pohm Korrigiert seinen
Schiiler: ,Verzichten Sie auf unnotige Full-
worter und Anmoderationen. Legen Sie
gleich richtig los. Und stehen Sie aufrecht,
mit beiden Beinen fest auf dem Boden!"
Schmid setzt erneut an. Wird sicherer. Er
wahlt die Anaphora ,Fur ein Rauchverbot
im Restaurant™. Und vergisst prompt, sie zu
wiederholen.

Pohm lobt thn dennoch. Dezent weist er
auf die Fehler hin, ohne den Redner zu de-
motivieren. Pohm — schwarzes Jackett, blaue
ausgewaschene Jeans, strahlend weilSes
Hemd - ist ein smarter Selbstdarsteller.
Sichtlich geniefSt er die Autmerksamkeit sei-

ner Zuhorer. Sie sei wie eine Droge, sagt er.

Und dieses Gefuhl mussten auch seine
Schaler spuaren. ,Wer sich einmal den
Schuss gesetzt hat, kommt so schnell nicht
mehr davon los.”

Wenn Pohm auf Droge ist, erzahlt er
gerne kleine Heldengeschichten. Eine geht
so: Ein Softwareingenieur muss wahrend
einer Veranstaltung aus dem Stegreit eine »

NR 1111032005 | WIRTSCHAFTSWOCHE

115



|

ERFOLG RHETORIK

Rede halten.

Er versagt, stammelt und
bringt die Rede mit Hangen und Wirgen zu
Ende. Geschockt beschlielst er, Seminare zu
besuchen und Biicher uber Rhetorik zu le-
sen. Er ubt und ubt, saugt alles zum Thema
Redekunst aut und formuliert schliefilich
sein eigenes Regelwerk: eine Art Grammatik
fur gute Rhetorik. Es wird ein Erfolg. Der
Held, man ahnt es, ist der Softwareingenieur
Matthias Pohm.

Von den Rechnern hat er sich langst los-
gesagt. Mit elektronischem Schnickschnack
will er nichts mehr zu tun haben. Auch
nicht auf der Buhne. Ganz oben auf seiner
Liste der verbotenen Techniken steht das
Prasentationsprogramm  Powerpoint: Voll
geschriebene Folien mit Uber- und Unter-
schriften, wilde Balkendiagramme, kecke
Uberblendungseffekte oder aufpoppende
Gluhlampenmannchen — all das sei ,grau-
envoll”, zetert Pohm.

Als einziges Hilfsmittel lasst er ,Power-
point unplugged” durchgehen: das Flip-
chart. Nur dort entfalten spontane Zeich-
nungen wie etwa ein Kuchendiagramm ihre
unterstutzende Wirkung. , Auf dem Flip-
chart konnen Sie durchstreichen, neu ma-
len, unterstreichen oder umblattern. Den-
ken Sie immer daran: Das ist alles nur Show.
Aber Sie sind der Star, nicht ein Computer-
programm.”

Das i1st nicht jedermanns Sache. Skizzie-
ren und malen vor Publikum ist fur einige
noch schlimmer als reden. Pohm erklart ge-
duldig das kleine Einmaleins des perspekui-
vischen Zeichnens. ,.Klotzchen, Balken und
Kuchen wirken erst, wenn sie dreidimensio-

nal skizziert werden * sagt er. In den folgen-
den Trainingsreden tauchen von nun an
kleine Zeichnungen auf. Designer Schmid
ist in semem Element. Seine Vorher-Nach-
her-Skizze eines Schweillgerates beein-

Pﬂ

druckt das Publikum. Und sein Vortrag ge-
winnt an Spannung. Schmid ist zufrieden,
der Applaus erfullt thn mit Stolz. Sicherheit

KLEINE REDNER
HABEN KLEINE STIFTE.
GROSSE REDNER
GROSSE STIFTE.”

durch perspektivisches Zeichnen.

Rede sofort um.

kum 1st anstrengend,

‘ angefixt:

Peter Vogel. Bisher

rauf’, sagt er nun.

Vielleicht wird Vogel dann die so ge-
nannte Handhoch-Abstimmung ausprobie-
ren. Der Redner richtet eine Frage an das
Publikum und bittet um das Handzeichen.
Dieses Stilmuttel hilft, die eigenen Argumen-
 te durch das Publikum zu unterstutzen.
~ Denn 1m Saal sitzen immer mehr Unent-
- schlossene. Sie heben im Zweifel nicht die

Hand, der Redner kann triumphierend ab-
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Die Organisatoren haben das Publikum
auf drei Sile verteilt. Die kleinen Redner be-
kommen einen Trainerassistenten an die
Seite gestellt und pilgern durch die Sale, jede
Rede wird dreimal gehalten, in jedem Saal
eine. Die Trainerassistenten korrigieren, die
Schuler setzen die Tipps mit der nichsten

IN DEN WENIGEN PAUSEN finden die Schuler
Zeit, das Seminar zu beurteilen. Der Dussel-
dorfer Unternchmensberater Bodo Wie-
gand kindigt an, gleich seine funfkopfige
Fuhrungsmannschaft aut das Seminar zu
schicken. Thomas Baggeler, Geschaftsfuhrer
- eines Bonner Reinigungsunternchmens mit
1100 Mitarbeitern, sagt: ,Man muss raus
aus der Komfortzone. Das Uben vor Publi-
aber lehrreich.”
Pohms Rhetorikdroge entfaltet langsam
thre Suchtwirkung. Seine Schulerschaft ist
»Das ist ein tolles Gefuhl, die Zu-
horer im Gniff zu haben®, sagt Unternehmer
wollte er Reden ,s0
schnell wie moglich® hinter sich bringen.
Wie einen Zahnarztbesuch. Nachste Woche
muss Vogel eine Rede vor Geschaftsfreun-
den halten. ,Ich freue mich regelrecht da-

zahlen und sagen: ,,Sie sehen — nur funf von
50 sind dieser Meinung. Eine Minderheit.”
Mogliche Einwande lassen sich so vom

Tisch wischen. Hinzu kommt: Das Publi-
kum verhalt sich tendenziell wie der Rete-
rent. Bleibt dessen Hand unten, greift der
Imitationsretlex: Auch die anderen ruhren
sich nicht. Pohm macht es vor. Das Publi-
Kum reagiert so, wie Pohm will: ,Sehen Sie
— s0 einfach 1st das.”

Oder auch nicht. Die ubenden Redner
versagen beim Selbstversuch, das Publikum
reagiert uberhaupt nicht - die Abstim-
mungstragen waren nicht eindeutig formu-
liert. Pohm Kritisiert: .Geben Sie das Heft
nicht aus der Hand. Stellen Sie klare Ja-
Nein-Fragen. Sonst gehen Sie unter.”

Wenn der Kursleiter seine Schuler an-
feuert, bemuht er gern das Bild vom Zaube-
rer. S0 gut wie Supermagier David Copper-
tield mussen sie werden. Sie sollen die per-
tekte Show abziehen. Pragnante Bilder wih-
len. Starke Verben benutzen. Keine kompli-
zierten Satze konstruieren. Fachausdrucke
vermeiden. Stattdessen lieber einen Krimi
erzahlen. Spannung autbauen. Und um
Himmels willen bloB nicht zu fruh verraten,
wer der Morder ist.

Die Abschlussreden am Ende des zwei-
ten Seminartages zeigen beachtliche Lern-
ertolge. Im Licht der S\hun\wrtcrl\ch lie-
tern die Schuler eine Art rhetorisches Gesel-
lenstuck ab. Einige kopieren Pohms Stil, an
dere nutzen die Tricks, bleiben aber authen-
tischer. Sie haben durch das permanente
Sprechen vor Publikum ihre Aufregung nie-
dergekimpft und wirken souveriner, lassi-
ger. Es bestatigt sich die Regel: Je sicherer
der Redner, desto besser die Rede, desto bes-
ser der Redner beim nachsten Mal. Die Spi-
rale dreht nach oben. o

ANDREAS GROSSE HALBUER
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OHNE VORSPIEL - DIREKT ZUR SACHE

ie meisten Reden sind staubtrocken,
unpersonlich, mit Zahlen und Fach-
begnffen uberfrachtet. Folge: Die Zu-
horer schalten schon nach ein paar Minu-
ten ab und beten innerlich, die Predigt mo-
ge schnell vorbei sein. Verhindern lasst

sich das durch eine gute Dramaturgie, eine |

Vision, die begeistert, fesselt und das Pub-

likum einladt zuzuhoren. Das Publikum er-

reicht man am besten, wenn es spurt, dass
der Vortrag einen personlichen Nutzen
bringt, eine Perspektive bietet. Mit ein we-
nig Ubung konnen Sie die schlimmsten
Rhetorikfehler vermeiden und beachtliche
Erfolge erzielen. Die acht besten Tipps von
Peter Ditko, Grunder und Geschaftsfuhrer
der renommierten Rednerschule in Bonn:

AUGEN AUF

Die Korperhaltung verrat viel uber
den Redner. Wer von einem Bein
aufs andere wippt, sich hinter

Rednerpulten verschanzt und auf |

das Manuskript starrt, zeigt, dass er unsi-
cher ist. Besser: Achten Sie auf einen fes-
ten Stand und eine aufrechte Korperhal-
tung. Nehmen Sie die Buhne in Besitz, ma-
chen Sie die Augen auf und halten Sie stan-
dig Blickkontakt zum Publikum. Sprechen
Sie lauter als Sie es normalerweise tun. Das
wirkt souveran und selbstbewusst.

HANDE HOCH

Falsch: Hande in den Hosenta-

schen, hinter dem Rucken ver-

schranken oder die Arme hilflos

an den Schultern herunterbau-
meln lassen. Richtig: Die Hande auf Bauch-
nabelhohe leicht angewinkelt vor dem Kor-
per zusammenzuhalten. Ein Stift in der
Hand macht sich gut, doch klammern Sie
sich daran nicht fest! Halten Sie ithn locker
mit leicht angewinkelten Armen vor dem
Korper. Fortgeschrittene konnen sich an
groBen Gesten versuchen. Fauste ballen,
Fingerschnipsen, offene Arme in Richtung
Publikum heben - das macht den Vortrag

lebendig. Doch Vorsicht: Wenn Sie sich
selbst mit groBen Gesten zelebrieren, dur-
fen Sie dabei nicht hektisch werden. Sonst
wirkt das im besten Fall unsicher, meist
aber peinhch.

GROSSE TONE MACHEN

Wir Deutsche neigen dazu, das

Substantiv statt Personalpro-

nomen, Adjektiv und Verb zu be-

tonen. Dadurch verliert der Vor-
trag an Lebendigkeit, wirkt holzern, lang-
weilig. Orientieren Sie lhren Sprachrhyth-
mus besser an den Verben. Und achten Sie

auf die Stimmfuhrung. Geht es um sachli-

che Dinge, sollte die Tonlage normal, eher
monoton bleiben. Will man sein Publikum
emotional ansprechen und Druck machen,

- muss die Stimme entweder sehr leise oder
aber angehoben werden. Ein Kompaniefuh-

rer wird schlieBBlich auch laut, wenn er sei-
ne Truppe auf Trab bringen will.

MACH MAL PAUSE

Wer unter Lampenfieber leidet,

redet viel und ohne Punkt und

Komma. Ein Fehler! Tatsachlich

entschleunigen und verstarken
Sprechpausen eine Aussage. Die Faust-
regel: Je wichtiger der Satz, desto kurzer
sollte er sein - sieben bis neun Worter ma-
ximal. Und je wichtiger er ist, desto langer
sollte man danach seinen Mund halten.
Drei bis funf Sekunden reichen schon, um
die Wichtigkeit zu unterstreichen. Pausen
dienen zudem dem Verstandnis des Vor-
trags. Merke: Das Aufnahmetempo der Zu-
horer ist stets geringer als die Sende-
geschwindigkeit des Redners.

IMBILD BLEIBEN

Wahlen Sie eine bildhafte Spra-

che. Mit ihr lassen sich selbst

komplizierte Themen anschaulich

darstellen. Lothar Spath zum Bei-
spiel verglich Deutschland einmal mit ei-
nem Zoologischen Garten, der auslan-

dischen Investoren klar macht; _Futtern

verboten®. So etwas bleibt hangen.

KLASSE STATT MASSE

Zu viele Zahlen sind K.-o0.-Tropfen

fur die Aufmerksamkeit. Gerade

Fuhrungskrafte machen immer

wieder den Fehler, dass sie ihre
Zuhorer mit einem Berg von Zahlen und
Faktenwissen zuschutten. Wer weil3 schon,
was 20 Milliarden Euro sind?! Am besten
werden solche kaum vorstellbaren GrofB3en
auf ein Bild projiziert. Beispielsweise indem
man sie mit den Kosten einer 2000 Kilome-
ter langen Transrapidstrecke von Berlin
nach Moskau vergleicht. Und was sich an

- Fakten dramaturgisch in der Rede nicht un-

terbringen lasst, konnen Sie am Ende auf
Papier austeilen.

BITTE NICHT STOREN

Bei frontalen Angriffen gilt: nicht

darauf eingehen! Sachliche Ein-

wande dagegen sollte man we-

nigstens wurdigen und vermitteln,
dass man sie zu einem spateren Zeitpunkt

. thematisiert. Auf Einwurfe und Fragen soll-

te man zudem auf keinen Fall aggressiv
oder rechthaberisch reagieren. Das zeigt
nur, dass man fur die eigene Meinung
schlechte Argumente hat. AuBBerdem zwei-
feln die Zuhorer schnell am Charakter des
Redners. Auch Handyklingler oder Zuhorer,
die den Saal verlassen, sollten Sie ignorie-
ren. Wer seine Rede unterbricht, lenkt die
Aufmerksamkeit auf den Storer.

BLOSS KEIN VORSPIEL

Die meisten Redner stellen zuerst

sich selbst, dann das Thema vor.

Oft folgt dann die obligatornische

Powerpoint-Orgie mit Gliederun-
gen und unzahligen Zahlen. Verzichten Sie
auf umstandliche Anmoderationen und

Hinweise zum Verlauf des Referats. Besser:

Steigen Sie direkt ein, am besten mit einer
personlichen Geschichte! UG

o) M
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