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Vorwort

Liebe Leserin, lieber Leser,

falls Sie in diesem Buch jemals den Satz finden »Sie mUssen dies
oder jenes so machenl, dann durfen Sie mir sofort einen bosen
Leserbrief schreiben. Denn gerade das Thema Rhetorik sorgt bei
vielen flr heftiges Kopfschitteln und Augenverdrehen, weil es eine
Menge Trainer gibt, die mit diesem Satz hdufig um sich werfen. Fakt
aber ist: Sie mUssen gar nichts! Sie haben dieses Buch gekauft, weil
Sie hinsichtlich Ihrer rhetorischen Fahigkeiten (vermutlich) nicht zu-
frieden sind, weil es Sie drgert, dass Sie manchmal nicht zu Wort
kommen oder von einem Schaumschldager an die Wand geredet
werden —und ich werde lhnen Moglichkeiten aufzeigen, das zu dn-
dern. Dabei handelt es sich aber stets um Vorschlage und nicht um
Vorschriften. Welche dieser Vorschldge und Tipps Sie letztlich an-
nehmen und umsetzen, entscheiden Sie ganz allein. Also, lesen Sie
sich in Ruhe alles durch, probieren Sie es aus, und entscheiden Sie
dann, was davon fur Sie persdnlich gut funktioniert, was zu Ihnen
passt und — ganz wichtig — womit Sie sich wohlftihlen.

Nattrlich hoffe ich, dass das maoglichst viel sein wird, aber Sie
brauchen Uberhaupt kein schlechtes Gewissen zu haben, wenn
Sie an der einen oder anderen Stelle sagen: »Das ist nichts fur
michl« Denn in meinen Augen gibt es keinen schlechteren Red-
ner als denjenigen, dem man anmerkt, dass er diverse Rhetorik-
seminare besucht und die Regeln einfach auswendig gelernt hat.
Wenn ich nur noch einen Roboter am Rednerpult sehe und hore,
der mich mit einstudierten Gesten und Effekten langweilt, dann
verlasse ich hdufig schnell wieder den Saal. Ich muss mich ja dann
fragen, wie individuell seine Inhalte sein kdnnen, wenn er schon
bei der Korpersprache auf das sprichwortliche Schema F zurlick-
greift. Da ist mir ein Redner, der keine Ahnung von Rhetorik hat
und »nach Geflhl« redet, hundertmal lieber. Ubrigens: Versuchen
Sie nicht, perfekt zu werden, denn eine perfekte Rede ist langwei-

9

© 2019 desTitels »lch rede« von Isabel Garcia (ISBN 978-3-7474-0071-5) by mvg Verlag,
Miinchner Verlagsgruppe GmbH, Miinchen. Nahere Informationen unter: www.m-vg.de




Vorwort

lig! Selbst erfolgreiche Moderatoren pflegen ihre kleinen Macken.
Wenn ich friher meine Moderationen ausgearbeitet habe, habe
ich bewusst auch mal ein »Ah« mit hineingeschrieben (siehe Sei-
te 99). Ich habe mir zudem ein Zeichen an der Stelle, gemacht, wo
ich mich dann spater versprechen oder wo ich nachdenken wer-
de. Ich wollte, dass die Radiohorer mich als die nette Frau von ne-
benan betrachten und nicht als einen Star oder eine perfekt spre-
chende Barbiepuppe. Von denen ldsst man sich namlich nicht so
gern die Wetterprognose erzéhlen — aber umso lieber von jeman-
dem, der so wirkt, als sei er »einer von uns.

An dieser Stelle kommt hdufig der Einwand: »Aber ich muss
mich doch perfekt vorbereiten ..« Dagegen sage ich nichts. Be-
reiten Sie wichtige Termine so gut wie moglich vor. Doch sobald
Sie im Gesprach sind beziehungsweise Ihre Prasentation halten,
konzentrieren Sie sich nur auf sich. Jeder Mensch hat Ecken und
Kanten, und jeder ist anders. Deshalb will dieses Buch Ihnen
auch nicht helfen, perfekt zu werden, sondern auf eine authen-
tische Art zu Uberzeugen. Daher an dieser Stelle nochmals:
Bitte nehmen Sie nur die Tipps und Anregungen an, bei denen
Sie ein gutes Geflhl haben und von denen Sie glauben, dass sie
zu lhnen und Ihrer Personlichkeit passen.

Im Mittelpunkt stehen in den folgenden Kapiteln die Grundlagen
der Kommunikation. Doch keine Sorge: Auch wenn Sie schon
»Rhetorikerfahrung« gesammelt haben, werden Sie hier trotzdem
viel Neues finden. Denn in so manchem Seminar wird, bildlich
gesprochen, ein wunderschdnes Haus errichtet, dem jedoch das
Fundament fehlt. Deshalb fangen wir ganz simpel mit den Grund-
lagen an, bauen also erst einmal den Keller und ein schénes Erd-
geschoss. Wenn Sie sich danach noch fir weitere Aspekte der
Rhetorik interessieren, dann konnen Sie diese ohne Probleme
»anbauen« (entsprechende Literaturempfehlungen finden Sie am
Ende des Buches). Selbst ein Wolkenkratzer kann von einer guten
Basis locker gehalten werden — Ihrem Wissensdurst sind also kei-
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Vorwort

ne Grenzen gesetzt. Flihlen Sie sich aber schon mit diesen Grund-
lagen wohl, dann bleiben Sie einfach im Erdgeschoss wohnen.
Nun noch kurz ein paar Worte zum Aufbau des Buches: In der
Einleitung werde ich Ihnen ein paar Funktionsweisen unseres Ge-
hirns erklaren, auf die ich mich im gesamten Buch immer wieder
beziehen werden. Daher ist dieser Abschnitt sehr wichtig, auch
wenn Sie vielleicht im ersten Moment das Gefiihl haben, dass das
eigentlich nichts mit dem Thema »Reden« zu tun hat. Danach fol-
gen die einzelnen Aspekte, auf die Sie in Ihrem Kommunikations-
alltag achten konnen. Dabei gilt: Selbst wenn Sie all das interes-
sant finden und die Tipps sofort in die Tat umsetzen mochten,
sollten Sie nicht alles auf einmal angehen. Das hatte einen ahnli-
chen Effekt wie die guten Vorsétze zu Silvester: Die Euphorie wird
schnell verschwinden, und irgendwann verlieren Sie komplett die
Lust. Wenn Sie also beim Lesen merken, dass Sie an einem be-
stimmten Aspekt unbedingt arbeiten mochten, dann horen Sie
einfach auf zu lesen — und zwar so lange, bis Sie diesen Punkt zu
Ihrer Zufriedenheit umgesetzt haben. Erst dann sollten Sie wieder
zum Buch greifen und sich dem nachsten Kapitel widmen.

Zu diesem Buch gibt es einen Audio-Download mit Beispielen. Das
sollte Sie aber nicht dazu verleiten, gleich mit dem Download anzu-
fangen, da alle dazugehdrenden Erlduterungen nur im Buch zu fin-
den sind. Die Audio-Dateien sind also nur eine Unterstlitzung zum
geschriebenen Wort, und ich weise im Buch explizit darauf hin,
wenn Sie passend zum jeweiligen Thema etwas im Download fin-
den. Die Dateien finden Sie unter http://www.m-vg.de/link/ichrede.
Sollten Fragen offenbleiben oder Sie Anregungen haben, kon-
nen Sie mir jederzeit gern einen Brief oder eine E-Mail schicken.
Ich freue mich auf Ihre Post und sage schon jetzt: herzlichen
Dank. Und nun viel Spal3 beim Lesen und Horen!

lhre
Isabel Garcia
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Anleitung fir den Audio-Download

Anleitung fiir den Audio-Download

Beim Schreiben fiel mir manchmal auf, dass ich ein Beispiel ger-
ne verdeutlichen wirde, indem ich es vormache. Und genau
diese Beispiele finden Sie unter folgendem Link: http://www.m-
vg.de/link/ichrede. Es ist kein Horbuch, das sich selbst erklart,
daher wirde es Sie verwirren, wenn Sie zu Beginn gleich die
Audio-Dateien herunterladen und durchhéren wirden. Sehen
Sie das Hormaterial vielmehr als Begleitung zum Buch mit kon-
kreten Beispielen, auf die ich Sie im Buch hinweise. Wenn Sie im
Buch lesen »... horen Sie dazu Track T«, dann horen Sie sich sich
dieses eine kurze Beispiel an. Jeder Track kann online gehort
werden oder als MP3-Datei heruntergeladen werden.

Als Bonus haben wir vom Hoérbuch Ich rede 2 Spontan und
humorvoll in tdglichen Kommunikationssituationen die ersten
beiden Kapitel in den Download gepackt. Diese sind in sich ab-
geschlossen und ungekurzt. Viel Spals beim Horen!

Uber den Audio-Download finden Sie folgenden Inhalte:
Kommunikationsfalle Satzmelodie

Track 1: Urlaubsbericht, Buch Seite 32

Track 2: Wochenendschilderung, Buch Seite 32

Track 3: Langsam vs. schnell sprechen, Buch Seite 36
Track 4: Moglichkeiten der Betonung, Buch Seite 37
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Anleitung fur den Audio-Download

Die Kunst der Pausen

Track 5: Radiomoderator, Buch Seite 43
Track 6: Der perfekte Sonntag ohne Pausen, Buch Seite 45
Track 7: Der perfekte Sonntag mit Pausen, Buch Seite 45

So atmen Sie richtig

Track 8: Einatmen vor einer Aufgabe, Buch Seite 63
Track 9: Lampenfieber durch Einatmen, Buch Seite 63

Track 10: Korperspannung beeinflusst Stimme, Buch Seite 67
Track 11: Emotionen beim Reden, Buch Seite 74
Track 12: Emotionen beim Singen, Buch Seite 75
Track 13: Redner verteilt Kisschen, Buch Seite 77

Welcher Kommunikationstyp sind Sie?

Track 14: Feuer, Buch Seite 133 und 146
Track 15: Erde, Buch Seite 136 und 146
Track 16: Luft, Buch Seite 138 und 146
Track 17: Wasser, Buch Seite 141 und 146

Bonusmaterial aus dem Horbuch ,Ich rede >. Spontan und
humorvoll in taglichen Kommunikationssituationen”
Track 18: Einleitung

Track 19: Die Kunst der Angebote (Grundlagen spontaner und
flexibler Koommunikation)
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Denkhirn versus Neandertalerhirn

Stark vereinfacht, besteht unser Gehirn aus zwei Bereichen. Einer
davon ist der moderne Teil, den ich das Denkhirn nenne. Dabei
handelt es sich um eine gigantische, unglaublich leistungsfahi-
ge Datenbank, in der alles abgespeichert ist, was Sie jemals ge-
lernt haben — und auch samtliche Beziehungen, die Sie jemals
gefihrt haben, sind dort mitsamt den dazugehdrigen Emotio-
nen verzeichnet. Diese Datenbank ist zustandig fur das »Produ-
zieren« und Verstehen von Sprache, das Analysieren von Situa-
tionen, das Schmieden von Planen und, und, und ... Kurz: Das
Denkhirn ist, wiederum stark vereinfacht ausgedriickt, der Sitz
dessen, was wir gemeinhin als Intelligenz bezeichnen.

Doch leider lduft diese absolut geniale Datenbank auf einem
sehr, sehr alten Rechner. Kdnnen Sie sich noch an die Computer
von vor 15 Jahren erinnern? Wenn ja, dann wissen Sie aus leid-
voller Erfahrung bestimmt auch noch, was passiert ist, wenn
man zu viele Programme gleichzeitig 6ffnen wollte. Richtig! Der
Computer ist abgestirzt. Und genau das Gleiche passiert auch
beim Denkhirn. Zu viele Informationen auf einmal bringen das
Denkhirn zum Absturz, und Sie kdnnen nicht mehr auf lhre
Datenbank zugreifen.

Ein Beispiel: Nehmen wir an, Sie gehen in ein schénes Kauf-
haus und mochten sich einen neuen Anzug kaufen. Sie wen-
den sich an einen Verkdufer, der Ihnen daraufhin gleich zehn
schicke Modelle auf einmal zeigt. Ein grober Fehler, denn da-
mit Uberfordert er Sie und vor allem Ihr Denkhirn! Die Folge:
Ihr »Computer« gibt eine Fehlermeldung aus und fahrt herun-
ter. Ohne Ihre Datenbank aber kénnen Sie keine Entscheidung
mehr féllen, und so verlassen Sie das Kaufhaus unverrichteter
Dinge wieder. Wenn der Verkdufer Gluck hat, dann kommen
Sie vielleicht am ndchsten Tag noch einmal und geben ihm
eine zweite Chance ...

14
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Denkhirn versus Neandertalerhirn

Ahnlich ergeht es uns, wenn wir uns einen neuen Telefonan-
bieter suchen mochten. Die Tarife sind so kompliziert und unter-
schiedlich dargestellt, dass wir hdaufig nach kurzer Zeit wieder
aufgeben und bei unserem alten Tarif beziehungsweise Anbie-
ter bleiben. Es sei denn, Sie machen sich die Mihe und verein-
heitlichen die Informationen und stellen sie in einer Ubersicht
gegenUber. Sobald Sie ndmlich die Fulle an Informationen in
eine sachliche Ordnung gebracht haben, kommt Ihr Denkhirn
problemlos mit der Datenmenge zurecht.

Die Betonung liegt dabei auf »sachliche Ordnung«. Denn auch
zu viele oder zu starke Emotionen bringen das Denkhirn zum
Absturz. Wie haufig bereuen wir im Nachhinein Dinge, die wir
wahrend eines Streits gesagt haben? Wie hdufig fallen uns die
besten Argumente erst nach dem verbalen Angriff des Kollegen
oder dem emotionsgeladenen Kundengesprach ein? Kein Wun-
der, denn sobald die Emotionen abflauen, kénnen wir wieder
auf unser Denkhirn zugreifen.

Mit anderen Worten: Zu viele Emotionen und zu viele Informa-
tionen sorgen dafir, dass unser Denkhirn »absttrzt«.

Aber was, werden Sie sich nun fragen, tritt an seine Stelle? Ganz
einfach: das Neandertalerhirn. Ich nenne es so in Anlehnung an
den Neandertaler-Effekt, den wir aus der Psychologie kennen
(siehe auch Barbara Schott/Klaus Birker: »Kompetent verhan-
deln«). Das Neandertalerhirn ist sehr, sehr alt — es heifSt auch
Reptilienhirn — und dient nur einem Zweck: dem Uberleben.
Sobald es eine Situation als geféhrlich einstuft, reagiert es im
Bruchteil einer Sekunde: Herzschlag, Puls und Blutdruck erho-
hen sich, um allen verfiigbaren Sauerstoff schnellstméglich in
die Muskelbereiche zu transportieren, damit wir starker und
schneller werden. Gehor und Sehvermdgen werden geschérft,
wahrend alle nicht Uberlebensnotwendigen Kdrperfunktionen
wie beispielsweise die Verdauung oder das Immunsystem so
weit wie moglich heruntergefahren werden, um keine Energie
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Denkhirn versus Neandertalerhirn

zu verschwenden. Auch das restliche Gehirn wird abgeschaltet,
denn jetzt ist keine Zeit zu Uberlegen, ob der Schatten, den wir
aus den Augenwinkeln wahrgenommen haben, wirklich eine
Gefahr darstellt oder nicht. Jetzt gibt es nur noch drei Alternati-
ven: Flucht, Totstellen oder Kampf. Das Totstellen wird allerdings
oftmals »unterschlagens, was vermutlich daran liegt, dass wir
Menschen nicht so hdufig darauf zurlckgreifen wie die Tiere.
Achten Sie einmal darauf, was passiert, wenn ein Hund auf einen
aggressiven Rivalen trifft. Hat er die Moglichkeit zu fliehen, wird
er das tun (Flucht), oder er wird verharren (Totstellen). Erst wenn
diese beiden Optionen ausscheiden, wird er zum Kampf Uber-
gehen. Ein Hund an der Leine ist der ersten beiden Mdglichkei-
ten von vornherein beraubt und wird daher immer kdmpfen.
Deshalb reagieren Hunde an der Leine aggressiver als frei lau-
fende — aber das ist ein anderes Thema ...

Manchmal kann man das Verharren aber auch bei uns Menschen
beobachten. Ich zum Beispiel habe eine extreme Spinnenphobie,
und wenn ich eine groBe Spinne sehe, dann erstarre ich regel-
recht. Ich bewege mich keinen Millimeter und rufe nach jeman-
dem, der die Spinne dann (hoffentlich) aus dem Zimmer schafft.

13 Tipp

Sie brauchen das Neandertalerhirn Ubrigens auch beim
Sport. Denn wenn Sie an einem 100-Meter-Lauf teilneh-
men, dann wollen Sie nicht denken, Sie wollen vor den an-
deren ins Ziel kommen — und das so schnell wie moglich.
Beobachten Sie einmal Profi-Sprinter, zum Beispiel bei den
Weltmeisterschaften: Die atmen bewusst ein paar Zige in
die Brust, aktivieren damit das Neandertalerhirn und wer-
den dadurch tatsdchlich schneller. Ein Marathonldufer hin-
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Flucht oder Angriff?

gegen wird den Teufel tun und das Neandertalerhirn akti-
vieren. Er braucht sein Denkhirn, um die 42 Kilometer zu
schaffen —und auch dabei spielt die Atmung eine entschei-
dende Rolle. Mehr dazu finden Sie ab Seite 55.

Flucht oder Angriff?

Bleiben wir also bei den beiden haufigsten Reaktionen: Flucht
und Angriff — fUr unsere urzeitlichen Vorfahren, die in einer
extrem feindlichen Umwelt lebten, sicher praktisch. Aber wann
mussten Sie das letzte Mal um Ihr Leben kdmpfen beziehungs-
weise rennen? (Ich hoffe, noch niel) Und trotzdem reagiert unser
Neandertalerhirn immer noch auf die gleiche Weise wie vor
Tausenden von Jahren. Das ist einerseits natlrlich gut, denn so
stehen uns die beiden Verhaltensmuster im Notfall nach wie vor
sofort zur Verflgung, andererseits blockiert es uns in vielen
Situationen, in denen wir einen »klaren Kopf« dringend brauch-
ten. Ware es da nicht schon zu wissen, wie Sie vom Neander-
talerhirn zuriick ins Denkhirn kommen, um wieder klar denken
zu kdnnen, beziehungsweise wie Sie Ihren Gesprachspartner
dorthin bekommen, damit er fir Ihre Argumente wieder zu-
ganglich wird? Denn solange das Neandertalerhirn beim ande-
ren die Kontrolle hat, ist jedes Wort sinnlos.

Ein Beispiel: Oma Erna plindert ihren Sparstrumpf, um sich fur
die Hochzeit ihrer Enkelin etwas Schickes zum Anziehen zu kau-
fen. Sie geht in ein grofSes Kaufhaus, lasst sich ausfihrlich bera-
ten und ersteht schliel3lich ein wunderschénes, sehr teures
Kleid. Gltcklich geht sie nach Hause und hangt erst einmal die
Tute mit dem Kleid an die Garderobe, weil sie zu erschopft ist,
um es gleich auszupacken. Am néchsten Morgen stellt sie fest,
dass das Kleid leider etwas zerknittert ist. »Kein Problems, denkt
sie sich und fangt frohlich an zu blgeln. Nebenbei lduft — wie
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Denkhirn versus Neandertalerhirn

immer morgens um kurz nach neun — ihre Lieblingsserie »Rote
Rosen. Sie schaut vergnlgt zu, bis ... plotzlich ... der Held seine
Herzensdame verlasst. »Das kann der doch nicht machen,
denkt sich Oma Erna. »Er kann sie doch nicht verlassenl« Doch
dann erschrickt sie noch mehr, weil ihr klar wird, dass sie vor lau-
ter Spannung mit dem Bigeleisen minutenlang auf einer Stelle
geblieben ist. Das Ergebnis: ein ziemlich unschéner und vor al-
lem offensichtlicher Brandfleck! Der Schock ist grol3, denn nun
braucht sie ein neues Kleid, hat aber keinen zweiten Spar-
strumpf. Daher scheint ihr ein Umtausch die einzige Losung.
Also legt sie sich eine Geschichte zurecht, wie sie beim Auspa-
cken die
verbrannte Stelle entdeckt hat, die sicherlich schon vorher da
gewesen sein muss ...

Was meinen Sie: Kann Oma Erna noch auf ihr Denkhirn zugrei-
fen, wenn sie zurlick ins Kaufhaus geht und der Verkauferin ihre
LUgengeschichte auftischt? Bei all den Gefuhlen (Angst,
Anspannung, Wut, Schuld ...), die sie gerade empfindet, sicher
nicht. Sie befindet sich definitiv im Neandertalerhirn und hat
nun die Wahl zwischen Flucht und Angriff. Und da Flucht in die-
sem Fall keine Option ist — sie braucht dringend ein neues Kleid
-, geht sie zum Angriff Gber. Kein Wunder also, dass Reklama-
tionsgesprache haufig so unerfreulich ablaufen. Umso wichtiger
ist, dass die Verkauferin Oma Erna wieder ins Denkhirn zurtck-
fuhrt, denn erst dann kann sie mit ihr das Problem ausdiskutie-
ren. Denken Sie daran: Ihr Gesprachspartner ist in solchen Situa-
tionen —auch wenn er/sie dank eines teueren Anzugs/Kostims
vielleicht nicht so aussieht — nur Neandertaler, der von seinen
Urinstinkten getrieben wird.

Wie redet man mit einem Neandertaler?

Ich kénnte auch fragen: Wie redet man mit einem kleinen Kind,
einem Hund oder einem Menschen, der kurz vor einem Nerven-
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Wie redet man mit einem Neandertaler?

zusammenbruch steht? Uberlegen Sie einmal, wie ein Arzt in
einer Notfallsituation redet. Einer meiner Seminarteilnehmer,
derals Arzt in einem Kinderkrankenhaus arbeitet, berichtete mir
davon: Wenn es um verletzte Kinder geht, sind die Emotionen
bei allen Beteiligten besonders grofs. Er und die Belegschaft in
der Notaufnahme wissen, dass gleich ein Notfall kommt, aber
sie wissen noch nicht, wie schwer das Kind verletzt ist.

Damit die Schwestern und Pfleger »funktionieren« und alle pro-

fessionell ihre Arbeit tun, achtet er bei seinen Anweisungen auf

ein paar Punkte:

- Er atmet ruhig.

- Er spricht mit einer tiefen Stimme.

- Er verwendet kurze Satze und spricht auf Punkt, das heil3t, er
lasst die Stimme am Ende eines Satzes nach unten gehen,
damit es nicht wie eine Frage klingt.

- Er bemiht sich, auch mittels seiner Kérpersprache Ruhe aus-
zustrahlen.

- Er versucht, sachlich zu bleiben.

Damit zeigt er — dem Team und gegebenenfalls auch den be-

sorgten Eltern — deutlich, dass er Herr der Lage ist und alles im

Griff hat. Wirde er schnell sprechen, seine Anweisungen in

Bandwurmséatze packen und noch dazu hektisch atmen, ware er

fachlich gesehen naturlich trotzdem ein guter Arzt. Ob ihn die

anderen allerdings auch als solchen wahrnehmen, ihm genauso
vertrauen und folgen wirden, ist jedoch fraglich.

An diesem Beispiel sehen Sie deutlich, dass es nicht so sehr da-

rauf ankommt, was Sie sagen, sondern vielmehr wie Sie es sa-

gen. Einer Geo-Studie zufolge beeinflusst das Was Ihr GegenUber
zu gerade einmal 7 Prozent, das Wie hingegen zu 93 Prozent.

Wenn Sie so wie dieser Arzt mit einem Neandertaler reden, be-

kommen Sie die betreffende Person schnell wieder ins Denk-

hirn, in dem Inhalte und Argumente zahlen. Natdrlich wird die

Art und Weise, wie Sie reden, auch im weiteren Gespréch eine
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Kommunikationsfalle Wahrnehmung

wichtige Rolle spielen. Im Grunde fUhrt uns die Frage, wie man
mit einem Neandertaler redet, direkt zu den Grundregeln der
Kommunikation und damit zu den haufigsten Fallen, in die viele
von uns im Alltag regelmaBig tappen — und die wir im Folgen-
den etwas genauer betrachten wollen.

Wenn Sie verstanden haben, wie Sie |hr Gegentber aus dem
Neandertalerhirn herausholen kénnen, dann wissen Sie auch,
wie Sie es vermeiden kodnnen, selbst dort hineinzurutschen —
und wenn es doch passiert, wie Sie wieder herauskommen.
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Kommunikationsfalle
Wahrnehmung

»Bleiben Sie doch sachlichl« Diesen Satz haben Sie sicher schon
eine Million Mal gehort (zumindest fiihlt es sich so an), weil sich
bei jeder neuen Wahrnehmung folgende Kettenreaktion in un-
serem Kopf abspielt:

Wahrnehmung — Interpretation — Gefuhl

Dieser Prozess dauert nur Bruchteile einer Sekunde und lduft
hauptsachlich unbewusst ab. Wir sehen etwas, interpretieren es
und bekommen so ein Gefuhl dafir (das wird dann oft auch
Bauchgefuhl genannt).

Handelt es sich dabei um ein positives Gefihl, ist es in der Regel
nicht weiter schlimm, wenn wir im Neandertalerhirn landen. (Sie
erinnern sich: Bei zu vielen oder sehr starken Emotionen quit-
tiert Ihr Denkhirn seinen Dienst und fahrt herunter ...) Wir sind
dann maoglicherweise unverniinftig, so wie Frischverliebte es
oftmals sind, aber das kann ja durchaus seinen Reiz haben. An-
ders sieht es hingegen aus, wenn wir ein wichtiges Gesprach
fihren wollen, bei dem wir einen klaren Kopf und gute Argu-
mente brauchen, oder wenn die Geflhle, welche die Wahrneh-
mung bei uns ausldsen, negativer Natur sind. Denn mit dem
Wechsel ins Neandertalerhirn ist Ihr Vorhaben beziehungsweise
eine Konfliktldsung von vornherein zum Scheitern verurteilt.
Meist endet das Gesprach dann in einem verbalen Schlagab-
tausch, in dem maoglicherweise viel Porzellan zerbrochen wird.
Und auch wenn sich das jetzt vielleicht so anhort: Ich pladiere
nicht daftr, immer ruhig zu bleiben und keine Emotionen zu-
zulassen. Wenn Sie das dringende BedUrfnis haben, lhren Ge-
sprachspartner anzuschreien oder Teller an die Wand zu werfen,
dann tun Sie das, wenn es Ihnen danach besser geht. Es ist allein
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Kommunikationsfalle Wahrnehmung

Ihre Entscheidung - allerdings nur dann, wenn Sie auch wirklich
entscheiden kdnnen und nicht unbewusst ins Neandertalerhirn
rutschen.

Zuriick auf Anfang - zuriick zur Wahrnehmung
Sie kdnnen die beschriebene Kettenreaktion unterbrechen, in-
dem Sie zurlck zur urspringlichen Wahrnehmung gehen, so-
bald Sie merken, dass Sie das Wahrgenommene interpretieren
oder »emotional« werden. Dazu ist es allerdings notwendig, sich
klarzumachen, wo das eine aufhort und das andere beginnt,
denn der Ubergang ist oftmals schwer zu erkennen.

Ein Beispiel: Wenn ich Sie bitten wiirde, mich moglichst sachlich

zu beschreiben (Wahrnehmung), dann wirden Sie moglicher-

weise etwas sagen wie: »lsabel Garcfa ist zirka 1,80 Meter grof3
und tragt Kleidergré3e 38 oder 40. Sie hat braune Haare und
blaugraue Augen. Sie trdgt eine beigefarbene Hose, einen
schwarzen Pullover mit Kapuze und schwarze Turnschuhe. Sie
hat ihre Haare zu einem Pferdeschwanz zusammengebunden.

An ihrem rechten Ringfinger tragt sie einen Ring.« Das ware eine

zugegebenermalien sehr langweilige, aber daftr nichterne

und konkrete Beschreibung meiner Person, die sich an (vermeint-
lichen) Tatsachen orientiert.

Vielleicht wlrden Sie mich aber auch so beschreiben: »lsabel

Garcfaist schlank, grof§ und hat lange braune Haare. Sie ist sport-

lich gekleidet und tragt einen Ehering.« Merken Sie es? Mit die-

ser Beschreibung verlassen Sie bereits die reine Wahrnehmung
und beginnen das Gesehene zu interpretieren:

- Was genau bedeutet »schlank«? Fir Germany’s next Topmodel
wadre ich definitiv zu dick, fir meine spanischen Verwandten
hingegen drfte ich ruhig etwas mehr auf den Rippen haben.

- Was heil$st »grol3«? Auf einen Zwei-Meter-Mann wirke ich ver-
mutlich eher klein, wéhrend eine 1,50 Meter grol3e Frau mich
fast schon als Riesin bezeichnen wiirde.
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Zuriick auf Anfang — zurtick zur Wahrnehmung

- Ab welcher Lange sind Haare lang? Eine Frau mit huftlangem
Haar wirde angesichts meiner Haare sicher nicht von »lang«
sprechen.

« FUr Sie reichen schon Turnschuhe und ein Pullover, um meine
Kleidung als sportlich einzustufen. Jemand anders erwartet bei
dieser Beschreibung vielleicht eher einen Jogginganzug.

- Die Aussage, dass es sich bei meinem Ring um einen Ehering
handelt, ist zwar nachvollziehbar, aber nichtsdestotrotz eine
Interpretation, denn die Tatsache, dass ich ihn am rechten
Ringfinger trage, macht ihn nicht zwangsldufig dazu. In man-
chen Landern (in der Schweiz, in den USA, in Frankreich und in
[talien) wird der Ehering zum Beispiel links getragen, und ganz
viele Menschen tragen ihre Ringe schlicht nach Lust und Lau-
ne, ohne dartber nachzudenken, was andere damit vielleicht
verbinden.

Was ware schliel3lich mit folgender Beschreibung: »lsabel Garcia

macht einen sympathischen Eindruck, hat ein herzliches Lachen

und einen offenen Blick«? Richtig, damit sind Sie direkt beim

GefUihl gelandet — ohne sich Uber die Wahrnehmung und die

Interpretation grof3 Gedanken zu machen. Unser Gehirn legt

dort nicht automatisch eine Pause ein, sondern entscheidet in-

nerhalb von Sekunden, ob wir jemanden sympathisch finden
oder nicht (der viel zitierte »erste Eindruck, fiir den es bekann-
termal3en keine zweite Chance gibt).

Wie objektiv sind wir wirklich?

Wahrnehmung steht fUr Objektivitdt und die sogenannte Sach-
ebene, wobei beides immer auch subjektiv ist, da wir nur das
wahrnehmen, was uns gerade personlich beschaftigt. »Sie tragt
keinen Schmuck.« So etwas fallt nur jemandem auf, der auf die-
ses Detail besonders achtet - sei es, weil er selbst keinen
Schmuck tragt oder weil er sich aus anderen Griinden mit dem
Thema Schmuck beschaftigt. Trotzdem kénnen und sollten Sie
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Kommunikationsfalle Wahrnehmung

versuchen, in der Wahrnehmung so sachlich wie moglich zu
sein, um zu verhindern, dass Ihr Denkhirn herunterfahrt. Sind
Sie bereits auf der Gefiihlsebene (und somit eventuell im Nean-
dertalerhirn), versuchen Sie, zurlick auf die Sachebene, also zur
Wahrnehmung, zu kommen, um die Situation noch einmal —
objektiv — zu betrachten. Denn nur allzu schnell interpretieren
wir etwas hinein, das so eigentlich gar nicht gemeint war.

Ein Beispiel:

Ehemann: »lch wiinsch dir viel Spal3 mit deinen Freundinnenl«
Ehefrau: »Na, vielen Dank auch. Du weilSst ganz genau, dass die-
ses Treffen die Holle wird. Alle werden wieder perfekt gestylt
aufkreuzen, sodass ich daneben wie eine fette graue Maus wir-
ken werde —mal ganz abgesehen davon, dass ich sowieso schon
total im Stress bin und eigentlich Uberhaupt keine Zeit habe.
Aber scheinbar interessiert dich das, was ich dir erzahle, Uber-
haupt nichtl«

Aufgrund ihrer negativen Grundhaltung ist die Ehefrau bei die-
sem Satz sofort im Geflihl gelandet und geht auch gleich zum
Angriff Gber. Doch was hat der Ehemann — objektiv betrachtet
— eigentlich Schlimmes gesagt? Er hat ihr viel Spals beim Treffen
mit ihren Freundinnen gewdnscht. Im Grunde ist das doch eine
nette Geste und kein Grund, ihn so anzublaffen, zumal er ja viel-
leicht gemeint hat: »Viel Spall mit deinen Freundinnen, trotz
Arger und Stressl« Genauso gut kann es sein, dass er es ironisch
gemeint hat, und dann ware ihre harsche Reaktion ebenfalls
unangemessen ...

Dieses Beispiel zeigt auch, dass unsere Interpretation einer Situa-
tion stark von unserem Wohlbefinden abhdngt. Zur Verdeutli-
chung: Stellen Sie sich vor, zwei Kollegen fangen plétzlich an, laut
zu lachen, als Sie an ihnen vorbeigehen. Geht es Ihnen gut, den-
ken Sie vielleicht »Hey, ich will mitlachenl« und fragen frohlich
nach dem Grund der Heiterkeit. Fihlen Sie sich dagegen gerade
nicht so wohlin Ihrer Haut, werden Sie das Lachen vermutlich auf
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Zuriick auf Anfang — zurtick zur Wahrnehmung

sich beziehen und denken: »Wieso lachen die denn Gber mich?
Sitzt mein Anzug/mein Kostim nicht richtig? Steht mir die Farbe
nicht? Ist der Reillverschluss meiner Hose offen?«...

Auch hier heil3t es: Wann immer sich negative Geflihle breitma-
chen, gehen Sie einfach zur Wahrnehmung zurtick. Habe ich
gerade einfach geschrieben? Vergessen Sie das gleich wieder.
Denn es ist nicht einfach, aber — und das ist die gute Nachricht
— mit ein wenig Training machbar. Insofern gilt auch in diesem
Zusammenhang das alte Sprichwort: »Ubung macht den Meis-
terl

Ubrigens: Manner behaupten gern, dass sie immer sachlich sind.
Beim Uben im Seminar zeigt sich dann aber haufig, dass sie
ebenso schnell auf der Gefuhlsebene landen wie die Frauen.
Eine deutlich gréBere Rolle spielt da schon der jeweilige Beruf.
Verkadufer beispielsweise sind es gewohnt, eher Ihr Geftihl anzu-
sprechen, wahrend ein Klempner Ihnen das Problem mit Ihrer
Wasserleitung in der Regel sehr sachlich beschreiben wird.

@ Ubung

Beschreiben Sie alle moglichen Menschen in Ihrer Umge-
bung. Denken Sie dabei an eine Suchmeldung im Radio.
Dort heiflt es nicht: »Vermisst wird ein kleines, niedliches
Méadchen mit zwei lustigen Z6pfen«, sondern: »Vermisst
wird Melanie Muster. Melanie ist sechs Jahre alt, zirka 1,10
Meter grofl§ und hat blonde, schulterlange Haare, die zu
zwei Z6pfen geflochten sind. Sie tragt ein rotes T-Shirt, eine
blaue Jeans und rote Sandalen ..« Denn nur mit dieser
nichternen Beschreibung besteht die Chance, dass ein H6-
rer Melanie tatsachlich erkennt. Und genauso sachlich soll-
ten auch Ihre Beschreibungen ausfallen. Vermeiden Sie also
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Kommunikationsfalle Wahrnehmung

Worte wie grof3, klein, schlank, dick, lang, kurz, schén, hass-
lich, geschmackvoll etc. Versuchen Sie, alles in einer konkre-
ten Mal3einheit und ohne Wertung auszudrtcken. Wenn
Sie mochten, kdnnen Sie lhre »Steckbriefe« mit einem Kas-
settenrekorder oder digitalen Aufnahmegerat aufnehmen
und im Anschluss nochmals kritisch prifen.

Die Uhr tickt

Wichtig in diesem Zusammenhang ist noch der Zeitfaktor. Wenn
Sie zu spdt — zum Beispiel nach einigen Stunden — versuchen, in
die Wahrnehmung zurlckzugehen, werden Sie haufig nicht
mehr darauf zugreifen kdnnen. Polizisten, die Zeugen befragen,
konnen ein Lied davon singen. Stellen Sie sich vor, Oma Erna —
dieses Mal ohne ihr schickes Abendkleid unterwegs — beobach-
tet, wie ein Autofahrer mit seinem Wagen ein anderes Fahrzeug
rammt und danach Fahrerflucht begeht. Sie halt sich erst gar
nicht mit der Wahrnehmung auf, sondern landet Uber die Inter-
pretation direkt im Gefuhl und denkt: »Was fur ein Verbrecherl«
Und da sie keine Manner mit Schnurrbarten mag, weil die ihrer
Meinung nach immer etwas verbergen (namlich einen Teil ihres
Gesichts), ist sie bei der spater stattfindenden Befragung durch
die Polizei felsenfest davon Uberzeugt, dass der flichtige Fahrer
ebenfalls einen Schnurrbart trug. Ob sie das aber auch tatsach-
lich gesehen hat, darf bezweifelt werden, denn auf ihre Wahr-
nehmung hat sie mittlerweile keinen Zugriff mehr.

Deshalb ist es so wichtig, Zeugenaussagen so schnell wie mog-
lich nach dem Geschehen aufzunehmen. Auch wenn eine
Freundin uns fragt, warum wir uns beim letzten Treffen so furcht-
bar aufgeregt haben, kdnnen wir ihr selten die eigentliche Ursa-
che nennen. Wir kénnen uns zwar erinnern, was wir alles ge-
dacht haben, aber nicht daran, was wir wirklich gesehen
beziehungsweise gehort haben. Das heil3t, wir kommen vom
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Schubladendenken

GefUhl noch zurtick in die Interpretation, aber nicht mehr in die
Wahrnehmung.

{3 Tipp

Die Kette Wahrnehmung — Interpretation — Gefuhl ist voll-
kommen naturlich. Sie missen sie nicht generell stoppen
oder standig versuchen, in der Wahrnehmung zu bleiben
(schlieRlich sind Gefihle das Salz in der Suppe des Lebens).
Wichtig ist vielmehr, dass Sie den ablaufenden Prozess ken-
nen, damit Sie Uberhaupt die Maglichkeit haben, in die
Wahrnehmung zurtickzugehen. Das ist deshalb so hilfreich,
weil sofort sdmtliche Emotionen ausgeblendet werden und
Sie wieder Zugriff auf Ihr Denkhirn bekommen. Und be-
denken Sie bitte auch: Wirklich objektiv werden Sie nie sein,
Sie kdnnen nur versuchen, so sachlich wie maglich zu
bleiben.

Schubladendenken

Bevor wir zur ndchsten Kommunikationsfalle gehen, méchte ich
Sie noch fur einen weiteren Aspekt zum Thema Wahrnehmung
sensibilisieren: das Schubladendenken. Was meinen Sie, wie viel
Sie — in Prozent ausgedriickt — von einem Menschen, den Sie
beschreiben wollen (siehe Ubung Seite 25), wahrnehmen? Wenn
ich diese Frage in meinen Seminaren stelle, dann bekomme ich
nicht selten einen Wert von 50 Prozent oder mehr genannt.
Liegt Ihre Schatzung hingegen zwischen 0,05 und 2 Prozent,
kommen Sie der Wahrheit schon ziemlich nahe. Eigentlich auch
nicht verwunderlich, denn 100 Prozent wirden nicht nur alle
Erfahrungen, die diese Person jemals in ihrem Leben gemacht
hat, beinhalten, sondern auch deren Stdrken und Schwachen,
alle verborgenen Talente etc.
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Das Denkhirn und die Frage nach dem Warum

Leider ist unser Denkhirn so konstruiert, dass es stets nach
100 Prozent strebt. Wie haufig fragen wir nach dem Warum,
wenn wir eine Entscheidung nicht nachvollziehen kénnen, zum
Beispiel eine der Eltern. Handelt es sich dabei um etwas Schwer-
wiegendes, kann uns dieses Problem Uber Jahre beschaftigen.
Manchmal kann es sogar sein, dass wir uns schlielich in Thera-
pie begeben, um mit diesem Thema endlich abschliefen zu
konnen. Wir missen einfach wissen, warum der Partner sich
plotzlich von uns getrennt hat, warum die Freundin uns angelo-
gen hat oder warum der Kollege unsere Arbeit als seine ausge-
geben hat. Wenn wir die Hintergriinde verstehen, die 100 Pro-
zent unseres Denkhirns also voll sind, tun die Fakten zwar immer
noch weh, aber wir kénnen sie verarbeiten. Alles, was wir nicht
begreifen, bleibt als Unerledigtes in unserem Datenspeicher,
und das Denkhirn wird immer wieder Rechenleistung darauf
verwenden, bis es schliel3lich »abgearbeitet« ist.

Schnell und pragmatisch - das Neandertalerhirn

Unser Neandertalerhirn sieht das viel entspannter. Es fragt erst
gar nicht lange nach dem Warum, sondern fillt von sich aus so
lange auf, bis die 100 Prozent erreicht sind — und das in weniger
als einer Sekunde. Womit? Mit unseren Erfahrungen, Wertvor-
stellungen und angeeignetem Wissen. Sehen Sie zum Beispiel
jemanden, der weilSe Socken in offenen Sandalen zur Kordhose
tragt, jubelt das Neandertalerhirn sofort: »Da kenne ich noch je-
manden! Den kann ich einordnen ..« Aber auch Ihre Erziehung,
Ihr aktuelles Befinden und lhre aktuellen Interessen fliellen mit
ein. Sie kennen das bestimmt: Sie planen, ein neues Auto einer
bestimmten Marke zu kaufen, und plotzlich begegnet Ihnen
dieser Wagen Uberall. Oder: Ist Grin lhre derzeitige Lieblingsfar-
be, wird Ihnen die grasgrtine Brille einer Person starker auffallen
als vielleicht die Tatsache, dass sie keinen Schmuck tragt. Wurde
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Wie gut kennen Sie sich selbst?

Ihnen als Kind beigebracht, dass man die Hande nicht in den
Hosentaschen »vergrabt«, dann werden Sie ein solches Verhal-
ten bei jemandem sehr viel eher wahrnehmen als ein Mensch,
der nicht so erzogen wurde ...

Was ich Ihnen damit klarmachen méchte, ist, dass Ihr erster Ein-
druck von einer fremden Person im Grunde nur sehr wenig mit
diesem Menschen selbst zu tun hat, sondern in erster Linie von
Ihnen, von Ihren Erfahrungen, lhren Werten und lhrem Wissen
abhéngt. Wir packen uns unbekannte Menschen ganz automa-
tisch zundchst einmal in eine Schublade. Und bitte sagen Sie
jetzt nicht, Sie wirden das nicht tun. Sie kénnen gar nicht an-
ders — was ja auch gar nicht schlimm ist, solange Sie den- oder
diejenige auch wieder aus der Schublade herausholen, sobald
Sie sich ein genaueres Bild gemacht haben!

Wie gut kennen Sie sich selbst?

Weiter oben hatte ich Sie gefragt, wie viel Sie von einem ande-
ren Menschen wahrnehmen kénnen. Wie hatte wohl Ihre Ant-
wort ausgesehen, wenn ich danach gefragt hétte, wie gut Sie
sich selbst kennen? Hatten Sie gesagt, dass Sie sich zu 100 Pro-
zent kennen? Auch hier muss ich Sie leider enttduschen. Selbst
wenn Sie sich in der Vergangenheit intensiv mit sich selbst, mit
Personlichkeitsanalyse und -training auseinandergesetzt haben,
liegen noch nicht einmal 70 Prozent im Bereich des Mdglichen.
Das ldsst sich damit begriinden, dass Sie sich in der Regel nur in
lhrem gewohnten Umfeld gut kennen. Wirden Sie beispiels-
weise in ein Ihnen vollig fremdes Land auswandern und dort
unter komplett anderen Voraussetzungen leben, wiirden Sie mit
Sicherheit einige ganz neue Seiten an sich entdecken. Auch
wrde zu den 100 Prozent all das Unbewusste gehdéren, dass Sie
als Baby erlebt haben. Wenn Sie also 60 Prozent von sich selbst
kennen, dann haben Sie bereits einen sehr, sehr guten Wert
erreicht.
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Kommunikationsfalle Wahrnehmung

Und wenn wir davon ausgehen, dass wir rund 50 Prozent von
uns selbst kennen, dann kennen wir von unserem Lebenspart-
ner bestenfalls 30 Prozent. Das heil3t, wenn wir mit ihm streiten,
dann hat der Streit oftmals mehr mit uns zu tun als mit ihm -
genauso wie der Streit mit einem Kunden oder Mitarbeiter sehr
viel mit uns zu tun hat.

Es geht also um uns. Es geht darum, dass wir — bewusst und
unbewusst — standig Situationen interpretieren, die man auch
anders hatte auslegen kdnnen. Mein Anliegen ist nicht, dass Sie
jeden verstehen und standig denken: »Er hat recht. Ich habe sein
Verhalten bestimmt nur falsch interpretiert« Ich mochte Sie
vielmehr dazu ermutigen, sich mit Ihrem Selbstbewusstsein zu
beschaftigen. Und damit meine ich, dass Sie sich selbst bewusst
wahrnehmen sollten. Selbstbewusstsein wird haufig mit einem
positiven Selbstwertgeflhl verwechselt. Aber auch jemand, der
Minderwertigkeitskomplexe hat, ist selbstbewusst, wenn er sich
seiner Schwadchen bewusst ist und daran arbeitet.

Sie werden sich jetzt vielleicht fragen, was das mit dem Thema
Rhetorik zu tun hat. Lassen Sie es mich an einem kleinen Beispiel
verdeutlichen: Sie stehen morgens auf und wissen sofort: Das
wird ein toller Tag. Sie fUihlen sich fantastisch und sind rundum
mit sich zufrieden. Denken Sie dann dartber nach, was Sie bei
einem Vortrag mit Ihren Handen machen sollen? Uber die richti-
ge Betonung oder den Einsatz von Pausen? Nein! Denn wenn
Sie sich gut fihlen, machen Sie vieles ganz automatisch richtig.
Und wenn Sie durch dieses Buch verstehen, was Sie an einem
solchen Tag unbewusst richtig machen, dann kdnnen Sie dieses
Wissen auch an den Tagen nutzen, an denen Sie sich okay oder
nicht so gut fuhlen. Und mal ehrlich: Diese kommen wohl bei
fast jedem von uns haufiger vor als die Alles-ist-toll-Tage.

Das heilt, ich mochte Ihnen helfen, sowohl lhre Kommunika-
tionsstarken — die Sie bislang vielleicht noch gar nicht bewusst
wahrgenommen und eingesetzt haben - als auch Ihre Schwa-
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Wie gut kennen Sie sich selbst?

chen zu entdecken. Denn je besser Sie sich kennen, desto Uber-
zeugender und authentischer kdnnen Sie auch in schwierigen
Situationen auftreten und desto wohler werden Sie sich dabei

fUhlen.
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Kommunikationsfalle Satzmelodie

Bei einer Aussage gehen wir am Ende mit der Stimme nach un-
ten (»Das ist Peter«), wahrend wir bei einer Frage am Satzende
mit der Stimme nach oben gehen (»Ist das Peter?«).

Kommt Ihnen das bekannt vor? Mit Sicherheit, denn wir alle ha-
ben diese Regel in der Schule gelernt — zumindest theoretisch. In
der Praxis sieht das allerdings anders aus: Die meisten Menschen
gehen haufig mit der Stimme am Satzende nach oben, egal, ob
dort ein Punkt beziehungsweise ein Ausrufezeichen oder ein Fra-
gezeichen steht. Vor allem, wenn sie Uber etwas reden, das sie
emotional berlhrt oder begeistert. Ein gutes Beispiel daftr sind
Urlaubsberichte (siehe http://www.m-vg.de/link/ichrede, Track 1).
Wenn eine gute Freundin lhnen von ihrem letzten Urlaub er-
zahlt, bekommen Sie in der Regel zwar mit, dass sie begeistert
beziehungsweise enttduscht ist, aber vom konkreten Inhalt
kdnnen Sie nicht viel erfassen. So einer Flut von Satzen mit
Fragezeichen kénnen Sie einfach nicht folgen. Probieren Sie es
einmal aus, und fragen Sie jemanden aus lhrem Freundes-
oder Kollegenkreis, was er oder sie am letzten Wochenende
gemacht hat. Sehr wahrscheinlich klingt das dann so ahnlich
im Audio-Download (Track 2).

Das Mit-der-Stimme-oben-Bleiben

Es hat sich schon fast zu einer Art Volkskrankheit entwickelt. Der
Grund dafUr ist nicht zuletzt, dass unser Alltag immer hektischer
wird und wir uns mittlerweile daran gewohnt haben, alles so
schnell wie maglich zu erledigen — auch das Reden. Und so
Uberlegen wir bereits, wahrend wir noch sprechen, was wir als
Nachstes sagen wollen. Wir sind also gedanklich immer »auf
dem Sprungg, und unsere Stimme springt frohlich mit. Schade
nur, dass das bei unserem GegenUber so nicht ankommt. Er
wertet das Mit-der-Stimme-oben-Bleiben nicht als Vorausden-
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Das Mit-der-Stimme-oben-bleiben

ken, sondern als Unsicherheit — was man ihm nicht verdenken
kann. Denn wenn wir eine Aussage wie eine Frage betonen,
dann durfen wir uns nicht wundern, wenn sie auch wie eine
Frage wahrgenommen wird. (Was, glauben Sie, wird bei einem
Kind eher den gewdiinschten Effekt erzielen: »Jetzt aber ab ins
Bett?« oder »Jetzt aber ab ins Bett!«?) Wir stellen damit nicht nur
unsere Aussage infrage, sondern unsere ganze Person. Wir wir-
ken unsouverdn und laufen so Gefahr, in die Schublade »inkom-
petent« einsortiert zu werden oder — noch schlimmer — in die
der potenziellen Lugner (siehe Seite 20).

Bei unangenehmen Gesprachen — zum Beispiel einem Kritik-
oder Trennungsgesprach — ist diese Unsicherheit besonders fa-
tal. Daher mein dringender Appell: Achten Sie in diesen Situatio-
nen nachdricklich darauf, auf Punkt zu sprechen, also bei Ihren
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Kommunikationsfalle Satzmelodie

Aussagen auch tatsachlich mit der Stimme nach unten zu ge-
hen. NatUrlich klingt das etwas harter, etwas weniger harmo-
nisch, aber Sie richten wahre Dramen im Kopf und im Herzen
des Betreffenden an, wenn Sie es nicht tun. Denn das Mit-der-
Stimme-oben-Bleiben l3sst viel Raum fUr Interpretationen (»Wie
hat er das eigentlich gemeint?« »War das jetzt eine Abmah-
nung?« »Will sie sich wirklich von mir trennen, oder habe ich
noch eine Chance?«) — und sorgt damit fiir schlaflose Nachte.
Seien Sie also fair, und formulieren Sie Ihre Kritik etc. nicht nur
inhaltlich klar, sondern auch in Bezug auf die Betonung.

Das Mit-der-Stimme-oben-Bleiben bringt noch weitere Proble-
me mit sich, wie Sie im Folgenden sehen werden.
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Stimme oben: So stolpern Sie von einem Fillwort zum néchsten

Stimme oben:

So konnen Sie keine Pausen machen

Durch das Heben der Stimme am Satzende signalisieren Sie Ih-
rem Zuhorer auch, dass Sie noch nicht fertig sind. Und so wartet
er, bis Sie weiterreden. Dadurch entsteht eine Spannung, wel-
che die meisten Menschen dazu verleitet, mehr zu sagen, als sie
eigentlich wollen — was rhetorisch versierte Gesprachspartner
durchaus zu ihrem Vorteil zu nutzen wissen. Mehr dazu im Kapi-
tel s)kKommunikationsfalle Pausen« (siehe Seite 41).

Stimme oben:

So stolpern Sie von einem Fiillwort zum nachsten
Storen Sie die vielen »Ahs«, »Ahmse, »Uuuuundsg, »Tjas« und
»Hms«, wenn Sie reden? Dann gewohnen Sie sich an, auf Punkt zu
sprechen. Denn solange Sie mit der Stimme am Ende eines Satzes
oben bleiben, werden sich diese ungeliebten Fullworter immer
wieder einschleichen. Nehmen wir als Beispiel den Satz: »Heute ist
ein entscheidender Tag.« Wenn Sie hier am Ende mit der Stimme
nach unten gehen und eine kurze Pause machen, haben Sie ge-
nUgend Zeit, dariber nachzudenken, was Sie als Ndchstes sagen
wollen. Bleiben Sie hingegen mit der Stimme oben, merken Sie
schnell, dass Sie irgendwie weitermachen mussen, weil sonst eine
unangenehme Pause entsteht. Also sagen Sie vielleicht: »Heute ist
ein entscheidender Tag?« Und solange Sie nicht wissen, wie es
weitergeht, fillen Sie die Leere schon mal mit einem »Ahmc:
».. Ahm .. Deswegen mussen wir heute alle Uberstunden ma-
chen?«Mist, schon wieder oben geblieben, also schnell mit einem
»uuuuund« weiter: »... uuuund ... ich hoffe, dass wir in dieser Situa-
tion alle an einem Strang ziehen?« Und so weiter und so weiter ...
In dem Moment aber, in dem Sie anfangen, auf Punkt zu spre-
chen und mit der Stimme am Ende des Satzes tatsachlich nach
unten gehen, werden all diese Flllworter Uberfllssig und von
ganz allein verschwinden. Probieren Sie es aus!
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Kommunikationsfalle Satzmelodie

Stimme oben:

So werden Sie immer schneller

Durch die fehlenden Pausen reden Sie nicht nur im wahrsten
Sinne des Wortes ohne Punkt und Komma, sondern werden
auch immer schneller. Sie schalten ganz automatisch von
einem Gang in den nachsten und kdnnen nicht mehr
bremsen.

Allerdings ist Schnelligkeit — wie sonst so oft — beim Sprechen
gerade nicht Trumpf. Denn alles, was wichtig ist, sagen wir lang-
sam (Uberlegen Sie doch nur einmal, in welchem Tempo Sie je-
mandem sagen wurden, dass Sie ihn oder sie von Herzen lieben;
weitere Beispiele unter http://www.m-vg.de/link/ichrede, Track
3). Und das bedeutet, dass Ihnen Ihr Gesprachspartner schon
nach kurzer Zeit nicht mehr richtig zuhéren wird, weil er die In-
formation, die Sie ihm vermitteln wollen, flr unwichtig hélt. Sie
erreichen also genau das Gegenteil, ndmlich weniger statt mehr.
Ich mochte hier aber auch einmal eine Lanze fir das Schnell-
reden brechen. Einige neurowissenschaftliche Tests haben
namlich gezeigt, dass wir schnell sprechende Redner kompe-
tenter einschdtzen als ihre langsam sprechenden Kollegen.
Das hat sich der Geschaftsfihrer eines Schokoladenfachge-
schafts zunutze gemacht und seine Verkdufer angewiesen,
moglichst schnell zu sprechen und dartber hinaus moglichst
viele Fremdworter zu verwenden, wenn sie die Kunden bera-
ten. Was ist passiert? Die Kunden stiirmten den Laden regel-
recht. Sie begriffen zwar in der Regel nicht, was man ihnen
sagte, gingen aber mit dem Geflhl zur Kasse, von einem
auBerst fachkundigen Verkdufer beraten worden zu sein. Und
sie fuhlten sich sogar noch besonders wertgeschatzt, da sie
davon ausgingen, dass der Verkdufer nur deshalb so viele
Fremdworter verwendet hat, weil er der Meinung war, sie wr-
den diese kennen (was dann fur ihre vermeintliche Bildung
sprechen wurde).
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Stimme oben: So betonen Sie falsch

Wenn es Ihnen also egal ist, ob |hr Gesprachspartner versteht, was
Sie ihm gerade erzahlen, dann sprechen Sie ruhig schnell. Wenn
Sie aber mochten, dass Ihr Mitarbeiter Ihre Anweisungen auch
tatsachlich versteht und Ihre Tochter begreift, warum sie nicht bis
nach Mitternacht in der Disco bleiben darf, dann sollten Sie lang-
sam reden. Noch ein kleiner Tipp am Rande: Falls Sie das mit dem
langsameren Sprechen einfach nicht hinbekommen, dann blei-
ben Sie bei lhrem Tempo und bauen einfach mehr Pausen ein.

Stimme oben:

So betonen Sie falsch

Um ein Wort zu betonen, stehen Ihnen grundsatzlich mehrere
Maoglichkeiten zu Verfligung (siehe http://www.m-vg.de/link/
ichrede, Track 4):

- Sie kbnnen es lauter sprechen.

- Sie kénnen vor dem Wort eine kurze Pause einlegen.

- Sie kbnnen es dehnen.

- Sie sprechen das Wort in einer hoheren Tonlage.

Bleiben wir beim letzten Punkt: Die Stimme heben bedeutet,
dass wir ein Wort besonders betonen wollen. Und das heifit,
dass Sie generell das letzte Wort betonen, wenn Sie nicht auf
Punkt sprechen. Aber vielleicht wére ja ein anderes Wort — zum
Beispiel in der Satzmitte — viel wichtiger.

Wenn Sie also ein Fragezeichen sprechen, wo eigentlich ein
Punkt hingehort, durfen Sie sich nicht wundern, wenn lhre
Nachricht beim Empfénger nicht so ankommt, wie Sie sie ge-
meint haben. Der Grund: Sie legen die Betonung permanent auf
Worter, die Uberhaupt nicht betont werden mussten. Missver-
standnisse sind da vorprogrammiert — ganz ahnlich wie beim
Brief Gbrigens, da auch hier der Empfdanger die korrekte Beto-
nung nicht erkennen kann. Bei E-Mails |6sen viele dieses Prob-
lem mithilfe von Smileys, mit in Klammern gesetzten erldutern-
den Kurzeln oder Gber die GROSSSCHREIBUNG. Doch das stof3t
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Kommunikationsfalle Satzmelodie

nicht auf uneingeschrankte Gegenliebe. Als ich im Vorstand
eines Frauennetzwerkes tatig war, erhielt ich eine ganze Liste
mit Dingen, die man beim E-Mail-Schreiben vermeiden sollte.
Und natUrlich standen da auch all die gerade erwahnten M6g-
lichkeiten drauf. Das zeigt einmal mehr: Wenn es wirklich wich-
tig ist, dann rufen Sie lieber an — und sprechen Sie auf Punkt.
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Stimme oben: So finden Sie kein Ende

Stimme oben:

So finden Sie kein Ende

Geht es Ihnen auch ofter so, dass Sie eigentlich alles gesagt ha-
ben (ob nun von Angesicht zu Angesicht oder am Telefon), Sie
aber trotzdem kein Ende finden? Das liegt hdufig daran, dass wir
zwar wissen, was wir wahrend des Gesprachs sagen wollen, aber
nicht, wie wir es beenden wollen. Dementsprechend fallt es uns
schwer, beim Ausstieg aus dem Gesprach auf Punkt zu sprechen,
einen Schlusspunkt zu setzen. Und so dauert es langer als eigent-
lich notwendig (ohne dass es einen zusatzlichen Nutzen bringt).
Ich habe einmal eine Verkauferin erlebt, die einfach nicht von mir
wegkam, weil sie nonstop mit der Stimme oben geblieben ist:
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Kommunikationsfalle Satzmelodie

»Also, dann winsche ich IThnen viel Spald mit Ihrer neuen Bluse?«
Ich erwiderte nichts, sondern sah sie einfach nur an. »lch lege die
Blusen dann schon mal an die Kasse?«Ich schaute sie immer noch
freundlich an. »Ja, dann winsche ich lhnen eine angenehme
Heimfahrt?« Auch bei diesem Satz habe ich freundlich geldchelt
und mich allmahlich gefragt, wann sie sich wohl den anderen
Kunden widmen wird, die schon sehnstchtig auf eine Beratung
warteten. Ich habe die Dame ja nicht aufgehalten, sie hat sich
selbst aufgehalten — weil sie unbewusst splrte, dass da noch kein
Abschluss war, kein Punkt. Mit den »Fragen«: »Dann hoffe ich, dass
Sie bald mal wiederkommen?«»lch muss mich jetzt leider um den
nachsten Kunden kimmern?« zog sie sich langsam zurtck.

Sie kénnen also viel Zeit sparen, wenn Sie sich — bei wichtigen
Gesprachen schon wahrend der Vorbereitung — Uberlegen, wie
Sie am Ende aussteigen werden, und gerade bei diesen Satzen
auf Punkt sprechen (siehe auch »Der gekonnte Aufbau« auf
Seite 101).

Zusammenfassung: Kommunikationstfalle Satzmelodie

- Senken Sie bei einer Aussage am Ende des Satzes die Stim-
me.

- Gesprochene Fragezeichen entstehen bei grof3er Begeis-
terung, Harmoniestreben und wenn Sie schon an den
ndchsten Satz denken, wahrend Sie noch sprechen.

- Wenn Sie permanent am Satzende mit [hrer Stimme oben
bleiben, klingen Sie monoton, kdnnen keine Pausen ma-
chen, nerven die Zuhérer mit vielen »Ahms«, wirken unsi-
cher, sprechen zu schnell und finden kein Ende. Konzent-
rieren Sie sich stattdessen auf das Wesentliche: den
aktuellen Satz.

- Bringen Sie Kritik und Komplimente auf den Punkt. Sonst
lassen Sie zu viel Raum fUr Interpretationen.
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Kommunikationsfalle Pausen

Pausen sind etwas Schones! Wahrend der Arbeit legen wir im-
mer mal wieder eine Pause ein, um durchzuatmen und neue
Kraft zu schopfen. Wir machen Denkpausen (oder sollten es
zumindest hin und wieder tun), um zu reflektieren und gege-
benenfalls Konsequenzen daraus zu ziehen. Und in der Schule
war die groBe Pause sowieso das Highlight des Tages. Doch
wenn es ums Reden geht, finden viele von uns plétzlich so gar
keinen Gefallen mehr daran und sprechen in einem Rutsch
durch. Zugegeben, es ist schwierig, die Stille, die wahrend einer
solchen Sprechpause entsteht, auszuhalten — besonders wenn
einen alle anschauen.
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Kommunikationsfalle Pausen

Pausen sind extrem wichtig. Und zwar aus folgenden Grinden:

Pausen geben lhnen Zeit zum Atmen

Das klingt fiir den einen oder anderen von lhnen jetzt vielleicht
banal, aber nicht selten wird das Atmen als lastige Unterbrechung
angesehen, beim Versuch, »das Ganze« so schnell wie maglich
hinter sich zu bringen. Dabei bendtigen Sie Atempausen ganz
dringend, um Ihr Lampenfieber — das selbst Profis haben —in den
Griff zu bekommen, lhren Stimmklang zu beeinflussen und, und,
und ... Ausfuhrlich unterhalten wir uns Uber dieses Thema im
nachsten Kapitel (siehe Seite 55). An dieser Stelle sei aber schon so
viel verraten, dass Sie viel souveraner auftreten und viel Uberzeu-
gender wirken, wenn Sie sich immer wieder einmal eine Atem-
pause gonnen.

Pausen geben lhnen Zeit zum Nachdenken

Auch das mag Ihnen ein wenig zu simpel erscheinen, aber wie Sie
bereits auf Seite 35 gelesen haben, bereitet dieser Punkt ganz vie-
len Menschen massive Probleme. Bedenken Sie: Sie kbnnen lhre/n
Gesprachspartner nicht im Hier und Jetzt Uberzeugen, wenn Sie
sich geistig permanent in der Zukunft aufhalten, um Gber den wei-
teren Gesprachsverlauf nachzudenken. (Hin und wieder etwas vo-
rauszudenken ist sicher sinnvoll, aber bitte nicht standig!) Und das
mssen Sie auch nicht. Wenn Sie konsequent nach jedem zweiten
oder dritten Punkt eine Pause machen, haben Sie ausreichend Zetit,
sich zu Uberlegen, was Sie als Nachstes sagen mochten.

13 Tipp

Wir neigen dazu, mdéglichst viele Argumente ins Feld zu
fuhren, selbst wenn ein wirklich gutes schon reichen wiir-
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Pausen geben den Zuhérern Zeit, das Gehorte zu verarbeiten

de. Lassen Sie Ihre Aussage also einfach mal im Raum ste-
hen, und verstarken Sie ihre Wirkung durch eine bewusst
gesetzte Pause. Das Uberzeugt mitunter mehr als ein Trom-
melfeuer von Ausfiihrungen, die ohne Punkt und Komma
aneinandergereiht werden.

Lassen Sie sich dabei auch nicht von der Tatsache irritieren,
dass es mittlerweile fast schon als schick gilt, nonstop reden zu
kdnnen — was uns einige Radiomoderatoren jeden Morgen
eindrucksvoll beweisen. Sie wissen, was ich meine? Nein?
Dann hier eine kleine Kostprobe (siehe auch http://www.m-vg.
de/link/ichrede, Track 5): »Das Wetter féllt heute wieder ins
Wasser, aber wir lassen uns nicht kleinkriegen. Geniel3en Sie
den Tag mit unserer Musik! Denn wir spielen nur das Beste fUr
Ihren Vormittag. Und wenn Sie jetzt denken, das sind doch be-
stimmt wieder so alte 80er-Jahre-Hits, die jeder schon in- und
auswendig kennt, dann tduschen Sie sich aber. Wir spielen fUr
Sie nur das Neueste vom Neuesten!!l Und hier ist sie auch
schon - die neue Single von Robbie Williams. Im Laden noch
gar nicht erhdltlich, aber wir haben sie schon. Mal wieder ein
echtes Meisterwerk, das Robbie da abgeliefert hat ..« Mal ehr-
lich: Ist das auf Dauer nicht ziemlich anstrengend? Und damit
sind wir auch schon beim dritten Punkt, warum Pausen so
wichtig sind:

Pausen geben den Zuhorern Zeit,

das Gehorte zu verarbeiten

Wenn Sie ohne Pausen reden, dann haben Sie zwar innerhalb
kUrzester Zeit all Ihre Infos an den Mann beziehungsweise die
Frau gebracht, aber merken konnte sich Ihr Gegeniber kaum
etwas davon. Wie auch? lhre Zuhorer brauchen ebenfalls Zeit,
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Kommunikationsfalle Pausen

um Uber Ihre Worte nachzudenken, um Bilder und Emotionen
damit zu verbinden.

Ohne Pausen reden hat so viel Charme wie ein Diaprojektor auf
Speed. Wie wirden Sie es finden, wenn Ihnen ein befreundetes
Ehepaar seine Dias vom letzten Sommerurlaub zeigen wiirde,
und die Bilder huschen nur so Uber die Leinwand? »Oh, ihr wart
in Pisa ... oh, Strand ... ah ... ahm ... ja ..« Genauso ergeht es Ihren
Zuhorern, wenn Sie ohne Pause sprechen. Wir brauchen Zeit,
um ein Bild mit eigenen Emotionen zu verknipfen. Das heif3t in
der Praxis: Machen Sie immer nach drei bis sieben Aussagen
eine langere Pause, damit Ihre Zuhorer diese verarbeiten kon-
nen. Denn dann kénnen sie auch die néchsten Infos noch auf-
nehmen.
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Pausen geben den Zuhérern Zeit, das Gehorte zu verarbeiten

Rasante Sprecher vermitteln - nichts

Wenn Sie ohne Pause reden, haben die Menschen haufig das
Geflhl, dass Sie zu schnell reden, selbst wenn Ihr Sprechtempo
eigentlich in Ordnung ist. Denn wenn |hr Gesprachspartner
keine Zeit hat, die Informationen, die auf ihn einstirmen, auch
zu verarbeiten, stellt sich bei ihm ziemlich bald das Gefuhl ein,
dass ihm das alles zu schnell geht. Aber das ist nicht der einzige
Nachteil. Fehlende »Verarbeitungszeiten« (sprich: Pausen) fuh-
ren darUber hinaus dazu, dass die Information, die Sie Ihrem
Gesprachspartner eigentlich vermitteln wollen, wirkungslos
verpufft. Zurlick bleibt — nichts!

Wir testen das einmal: Ich werde Ihnen gleich von einem perfek-
ten Start in den Sonntag vorschwarmen, zundchst ohne Pausen.
Achten Sie darauf, wie viele Bilder vor Ihrem geistigen Auge ent-
stehen und zu wie vielen dieser Bilder Sie eigene Gedanken ent-
wickeln. Nun also bitte Track 6 Uber den Download anhéren.
Und? Wie viele Bilder sind in Ihrem Kopf entstanden? Wie viele
davon konnten Sie sich merken? Haben Sie wahrend des Zuho-
rens beispielsweise gedacht: »Ich trinke ja eigentlich lieber Tee
als Kaffee.« Oder: »Oh ja, das lange Ausschlafen genief3e ich auch
immerl« Ich kann die Frage auch anders formulieren: Hatten Sie
Zeit fur solche Gedanken?

Zum Vergleich dieselbe Geschichte noch einmal, allerdings
mit Pausen. Und bitte nehmen Sie wieder ganz bewusst wabhr,
wie viele Bilder Sie vor Augen haben und wie viele eigene
Gedanken dazu bei Ihnen entstehen. Spielen Sie jetzt bitte
Track 7 ab.

Haben Sie den Unterschied bemerkt? Ich habe bei diesem
Beispiel absichtlich etwas Ubertrieben. So viele und so lange
Pausen mussen Sie natUrlich nicht machen. Aber ab und an
etwas Zeit zum Nachdenken ist fir den Gesprachspartner sehr
angenehm ...

45

© 2019 desTitels »lch rede« von Isabel Garcia (ISBN 978-3-7474-0071-5) by mvg Verlag,
Miinchner Verlagsgruppe GmbH, Miinchen. Nahere Informationen unter: www.m-vg.de




Kommunikationsfalle Pausen

Pausen verschaffen lhnen die Aufmerksamkeit

Wer kennt folgende Situation nicht? Sie halten einen Vortrag oder
eine Rede, und mit einem Mal fangen zwei Zuhorer an, sich zu
unterhalten. Was nun? Sie kdnnen versuchen, lauter zu reden, da-
mit das restliche Publikum Sie trotzdem versteht. Das aber fuhrt
meist dazu, dass andere ebenfalls anfangen zu tuscheln, weil sie
denken, dass ihr kleines Gesprach nun — dank der erhéhten Ge-
rauschkulisse — nicht weiter auffallen wird. Besser ist es also, den
»Plaudertaschen« die Gerduschkulisse zu entziehen, statt sie zu
erhéhen, zum Beispiel indem Sie eine Pause machen und schwei-
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gen. Das hat einen ahnlichen Effekt, wie in einer Disco die Musik
abzustellen: Alle werden sofort in Ihre Richtung schauen, um zu
erfahren, was los ist. Und selbst wenn die beiden Tuschler die Ver-
dnderung nicht gleich bemerken, kdnnen Sie sich getrost auf die
Gruppendynamik verlassen. Denn die anderen Zuhorer méchten
bestimmt wissen, wie es weitergeht, und werden die beiden von
sich aus auffordern, ihr Gespréach nun endlich einzustellen. Haben
Sie schlieBSlich wieder die Aufmerksamkeit aller, reden Sie weiter.
Das funktioniert auch bei Kindern hervorragend. Trotzdem nei-
gen viele Lehrer nach wie vor dazu, immer lauter zu werden, und
sind am Abend dann véllig heiser.

Es spielt Ubrigens keine Rolle, ob Sie mitten im Satz aufhéren zu
reden oder erst am Ende. Und wahrend Sie schweigen, blicken Sie
freundlich in die Runde, nicht bdse oder genervt. Lacheln Sie zu-
nachst diejenigen an, die zuhdren, dann diejenigen, die reden.
Ubrigens: Solche »Aufmerksamkeitspausen« haben sich auch im
Vieraugengesprach bewahrt ...

3\ Tipp

Mindestens ebenso hilfreich ist es, eine Pause einzulegen,
noch ehe Sie Uberhaupt mit Ihrer Rede oder Ihrem Vortrag
angefangen haben. Gehen Sie nach vorn, stellen Sie sich an
den vorgesehenen Platz, bauen Sie Blickkontakt auf, und
warten Sie — warten Sie, bis es vollkommen ruhig gewor-
den ist. Erst dann fangen Sie an zu sprechen.

Noch eine kleine Anekdote dazu: Ich habe bei Radio Schleswig-
Holstein drei Jahre lang den Vormittag moderiert. Ich hatte tag-
lich Millionen Zuhorer. Aber wissen Sie, wann ich mir wirklich
der Aufmerksamkeit jedes Einzelnen sicher sein konnte? Als wir
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einen Sendeausfall hatten. Das Radio ist ein Medium, das in der
Regel nebenbei gehdrt wird. Es erhdht einfach nur die Ge-
rauschkulisse im Auto, in der Wohnung oder im Buro. Bricht die-
se Gerduschkulisse nun unerwartet weg, weil die Technik ver-
sagt, dann rlckt das Radio plotzlich in den Mittelpunkt des
Interesses. Die Zuhorer blicken von dem, was sie gerade tun, auf
und richten ihre Aufmerksamkeit auf das Radio (vielleicht schut-
teln sie es sogar), weil sie wissen wollen, was da los ist. Eine so
hohe Aufmerksamkeitsquote hétte ich selbst mit dem besten
Witz und dem tollsten Song niemals erreichen kdnnen ...

Sie konnen lhrem Gesprachspartner
Informationen entlocken

Wie wir bereits gesehen haben, empfinden viele Menschen Pau-
sen als unangenehm. Die Folge: Sie reden einfach immer weiter,
damit nur ja kein Moment des Schweigens entsteht. Und genau
das machen sich andere — die Pausen sehr wohl aushalten kon-
nen — zunutze. Eine Seminarteilnehmerin berichtete mir vor Kur-
zem, wie das bei ihr im Blro ablauft: Ihr Chef bittet sie (oder eine
Kollegin) in sein Buro und sagt beispielsweise: »Ich habe in letzter
Zeit das Gefiihl, dass in lhrer Abteilung nicht alles rund lduft. Kon-
nen Sie mir sagen, was genau da los ist?« Die Befragte antwortet
dann: »Bei uns ist alles in Ordnung. Ich habe keine Spannungen
bemerkt.« Doch statt nun eine weitere Frage zu stellen, schaut er
sie unverwandt an und macht eine Pause. Er sagt einfach nichts.
Nach kurzer Zeit wird das héchst unangenehm, und die Ange-
stellte fangt wieder an zu reden, um die Pause zu Uberbtcken:
»Letztens gab es ein kleines Problem bei der Urlaubsplanung,
weil Frau Muller, die keine Kinder hat, auch mal einen Brlickentag
nutzen wollte. Aber das haben wir mittlerweile langst geklart -
genauso wie die Sache mit der Parkplatzverteilung ..« Und schon
ist es passiert: Sie hat sich, bildlich gesprochen, um Kopf und Kra-
gen geredet. Er ist so an Informationen herangekommen, die er
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anderweitig vielleicht nie erhalten hatte, denn er hatte ja gar
nicht gewusst, wonach er genau fragen soll. Also hat er die Frage
ganz allgemein gehalten und darauf spekuliert, dass seine Mitar-
beiterin die Pause nicht aushalten wird und ihm die gewtnschte
Auskunft quasi auf dem Silbertablett serviert.

Da hilft nur eines: Pausen aushalten

Bei solchen Psychospielchen hilft leider nur eines — die Pause
aushalten, egal, wie lange sie dauert. Sie kdnnen in der Zwi-
schenzeit einen Schluck Kaffee trinken, aus dem Fenster schau-
en oder lhren Gesprachspartner beobachten — aber sagen Sie
nichts. Warten Sie ruhig auf die nachste Frage. Und die wird fri-
her oder spdter kommen! Folgt auf diese wieder eine Pause,
schweigen Sie auch nach Ihrer Antwort wieder. Ganz nach dem
Motto: »Wer zuerst spricht, verliert.« Die Teilnehmerin hat nach
dem Seminar genau das gemacht. Ihr Chef und sie haben sich
sage und schreibe 3 Minuten angeschwiegen (sie hat auf die
Uhr geschaut)! Danach hat er es nie wieder bei ihr probiert ...

ﬂ? Tipp

Besonders gern wird dieser Trick des Wartens auf das, was der
andere eigentlich lieber nicht sagen wurde, bei Vorstellungs-
gesprachen eingesetzt. Der zuklnftige Vorgesetzte méchte
lhnen so nicht nur zusatzliche Informationen entlocken, son-
dern auch herausfinden, wie Sie mit Spannungen und unan-
genehmen Situationen umgehen. (Fliichtet er, in diesem Fall
in Worte, oder halt er es aus?) Halten Sie sich in dieser Situa-
tion immer vor Augen, dass Ihr Gesprachspartner am Zug ist,
nicht Sie. Legt er eine Pause ein, befindet sich der Ball in sei-
ner Spielhalfte. Es ist an ihm, etwas zu sagen.
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Die positive Seite sehen

Allerdings sollten wir dieses »Informationen entlocken« nicht
nur negativ sehen. Denn einen schalen Beigeschmack hat es
eigentlich nur, wenn es in einem Abhangigkeitsverhaltnis zum
Einsatz kommt, in dem die Machtverhaltnisse sehr einseitig sind.
Denken Sie aber zum Beispiel einmal an ein Kundengesprach:
Sie als Verkaufer machen Small Talk, stellen eine Frage und fullen
nicht sofort die ndchste Pause, sondern Uberlassen das Ihrem
Kunden. Die Informationen, die Sie so erhalten, werden Ihnen
ganz sicher helfen, dessen Wiinsche und BedUrfnisse noch bes-
ser zu erkennen und zu erfiillen — ein Gewinn fUr beide.

Mit Pausen schenken Sie lhrem Gegeniiber Zeit
Der letzte Grund, warum Sie Pausen machen sollten: Jeder von
uns hat standig zu wenig Zeit, ist standig gehetzt, standig auf
dem Sprung. Deswegen versuchen wir, wo immer moglich, Zeit
zu sparen. Haufig leider auch bei der Beantwortung von Fragen.
Wir holen schon Luft, um zu antworten, wahrend unser Gegen-
Uber noch dabei ist, seine Frage zu formulieren. Und kaum ist er
fertig, platzen wir schon mit der Antwort heraus. Das Dumme
dabei ist: Wir vermitteln unserem Gesprachspartner so das
Geflhl, dass wir ihn und seine Frage nicht ernst nehmen, ihn
nicht wertschatzen.

Ein Beispiel: Ich frage meinen Freund, wahrend wir beide ge-
mutlich auf der Couch Iimmeln: »Du, Schatz, ich wirde dieses
Jahr so gern Urlaub in der Schweiz machen. Hast du Lust?« Und
er antwortet wie aus der Pistole geschossen: »Nol Was glauben
Sie wohl, wie ich auf diese Antwort reagiere (immerhin reden
wir hier Uber einen gemeinsamen Urlaub im Land der Berge,
Seen und lila Kihe und nicht dartber, ob wir morgen Mittag
Pizza oder lieber Pasta essen wollen)? Richtig: sauer! Weil ich
ihm unterstelle, dass er nicht einmal dariiber nachgedacht hat.
Denn daflr hatte er ja eine Pause machen mdssen ...
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Wenn er also schlau gewesen ware, hatte er kurz innegehalten
und wenigstens so getan, als wiirde er meinen Vorschlag in Er-
wagung ziehen, bevor er antwortet. Dann hatte ich vielleicht
noch nach dem Warum fragen kénnen, aber mir ware klar
gewesen, dass sein Nein wohltberlegt ist. So jedoch wird ihn
seine Ubereilte Antwort letztlich weit mehr Zeit kosten (um den
angerichteten »Schaden« wiedergutzumachen), als er damit
gespart hat.

Ein weiteres Beispiel: Einer meiner Seminarteilnehmer war Ver-
kdufer in einem grofSen Elektromarkt. Dort brach — gerade an
den Samstagen — regelmaflig eine wahre Flut von Kundenfra-
gen Uber ihn herein, die er kaum bewaltigen konnte. Wahrend
er mit einem Kunden redete, standen schon zehn weitere in der
Warteschlange und wollten auch ganz dringend ein Beratungs-
gesprach. Er hat sich regelrecht den Mund fusselig geredet: »Sie
suchen einen DVD-Player? Soll er fUr Sie selbst sein? Haben Sie
denn schon einen Favoriten ins Auge gefasst? Okay, dann stelle
ich Ihnen mal die folgenden Modelle vor: Dieser hier hat die, die
und die Vorztige, wéhrend jener eher fur xy geeignet ist. Der hier
wird auch gern gekauft und ist zudem gerade im Sonderange-
bot. Und dann haben wir noch diesen und diesen und diesen ..«
Kein Wunder, dass er abends nicht mehr reden wollte und véllig
erledigt war.

Ich habe ihm geraten, er solle erst seine Fragen stellen und dann
erst einmal eine Pause machen. Dazu meinte er nur: »Was? Ich
habe doch jetzt schon keine Zeitl« Aber er hat es trotzdem pro-
biert, und seitdem schafft er viel mehr Beratungsgesprache als
vorher — weil diese jetzt so ablaufen: »Sie suchen einen DVD-
Player? Soll er fUr Sie selbst sein? Haben Sie denn schon einen
Favoriten ins Auge gefasst?« Hat er die Antworten auf diese Fra-
gen, macht er erst einmal eine Pause von ein oder zwei Atemzu-
gen und Uberlegt (zumindest tut er so, weil er die Antwort auf-
grund seiner Erfahrung meist schon parat hat). Dann sagt er:
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»Ah, da habe ich genau das richtige Gerat fir Sie, denn es kann
dies, das und jenes. Darf es etwas mehr kosten, rate ich Ihnen zu
diesem DVD-Player, da er zusatzlich noch diese und jene Funkti-
on hat. Wollten Sie eigentlich nicht so viel ausgeben, empfehle
ich Ihnen dieses Modell, wobei Sie bedenken mussen, dass ihm
dies und jenes fehlt.«

So hat der Kunde das Gefiihl, der Verkaufer habe sich ernsthaft
mit seinem Anliegen auseinandergesetzt und eine auf ihn zuge-
schnittene, individuelle Losung gefunden. Damit sind beide
zufrieden — der Kunde fuhlt sich bestens beraten, und mein
Seminarteilnehmer kann sich schnell dem Nachsten in der War-
teschlange zuwenden. Das heilst, indem er dem Kunden und
dessen Anliegen ein wenig mehr Zeit schenkt, spart er im End-
effekt Zeit. Denn gewinnt der Kunde den Eindruck, dass er mit
einer 08/15-Standardantwort abgespeist werden soll, wird er
immer wieder nachhaken, und Sie werden eine Menge Zeit be-
noétigen, ihn davon zu Uberzeugen, dass Ihre Empfehlung letzt-
lich doch die richtige ist.

Lassen Sie mich lhnen noch ein Beispiel geben: Eine Mitarbeite-
rin, die keine Kinder hat, mochte gern in den Weihnachtsferien
Urlaub nehmen. Sie geht also zu ihrem Chef und sagt: »Herr Kri-
ger, ich héatte dieses Jahr gern Weihnachten frei. Ich weif3, Kolle-
gen mit Familie werden bevorzugt, aber ich wirde trotzdem
auch gern einmal an Weihnachten Urlaub nehmen. Ginge das?«
Die prompte Antwort: »Neinl« Und weil die Antwort so schnell
kam, denkt sich die Mitarbeiterin: »Wahrscheinlich habe ich ihn
einfach auf dem falschen Ful? erwischt. Ich frage ihn bei passen-
der Gelegenheit einfach noch mal.« Also steht sie in der kom-
menden Woche wieder im Buro ihres Vorgesetzten und fragt
noch einmal ...

Kennen Sie das auch, dass jemand immer und immer wieder die
gleiche Frage stellt, hochstens leicht umformuliert? Wenn ja,
kann es sein, dass Sie zu schnell antworten und dem Fragenden

52

© 2019 desTitels »lch rede« von Isabel Garcia (ISBN 978-3-7474-0071-5) by mvg Verlag,
Miinchner Verlagsgruppe GmbH, Miinchen. Nahere Informationen unter: www.m-vg.de




Mit Pausen schenken Sie Ihrem GegenUber Zeit

so den Eindruck vermitteln, dass das nicht Ihre endgultige Ant-
wort ist. Probieren Sie es mit einer kleinen Pause, und Sie wer-
den sehen, dass sich das @andern wird. Denn Uberzeugend zu
reden, heif3t in erster Linie, Gberzeugend Pausen zu machen.
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Wenn ich meinen Seminarteilnehmern sage, dass wir erst einmal
die Atmung Uben werden, bevor wir Uberhaupt ans Reden den-
ken kdnnen, hore ich haufig Folgendes: »Was!? Ich kann doch at-
men! Was ist denn damit nicht in Ordnung?« So gesehen, kann
auch fast jeder reden, aber Gberzeugend reden kdnnen nur weni-
ge —und die haben das in der Regel auch erst iiben mussen ...
Also, natUrlich kann jeder von uns atmen, sonst hatten wir ein
echtes Problem, aber in diesem Fall kommt es auf die richtige
Art der Atmung an, ndmlich die tiefe Atmung (auch Bauchat-
mung genannt). Zur Verdeutlichung: Wenn wir einatmen, saugt
sich unsere Lunge aufgrund des nach dem Ausatmen entstan-
denen Unterdrucks mit Luft voll und dehnt sich. Sie kennen die-
ses Prinzip von einer Spritze. Wollen Sie die mit Fllssigkeit oder
Luft fUllen, ziehen Sie den Kolben nach oben. Es entsteht ein
Unterdruck, und die FlUssigkeit beziehungsweise Luft wird in
den Spritzenkérper gesogen. Beim Ausatmen zieht sich die
Lunge dann wieder zusammen, wodurch die Atemluft aus ihr
herausgepresst wird. Und um das zu bewerkstelligen, gibt es
verschiedene Moglichkeiten:

Am weitesten verbreitet ist die sogenannte Brustatmung, bei
der die Zwischenrippenmuskeln die Rippen nach aufSen dri-
cken, wodurch der Brustkorb geweitet wird. Da das Rippenfell
mit dem Lungenfell verbunden ist, werden so auch die Lungen-
fligel gedehnt. Die Brustatmung funktioniert damit ahnlich wie
ein Blasebalg und wird von den meisten Menschen als die »nor-
male« Atmung empfunden. Leider, denn durch diese »hohe«
Atmung berauben sie sich — aus Gewohnheit oder Eitelkeit (wir
kommen gleich darauf zurlick) — eines Teils ihres Stimmvolu-
mens, ihrer Uberzeugungskraft, ihrer Prasenz und so weiter.

Das Gegenstlck zur Brustatmung ist die Bauchatmung, die
streng genommen eigentlich Zwerchfellatmung heil3t, weil da-
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bei hauptsachlich dieser »Atemmuskel« zum Einsatz kommt.
Das Zwerchfell ist eine Muskel-Sehnen-Platte, welche die Brust
von der Bauchhohle trennt. Beim Einatmen zieht sich das — im
Ruhezustand leicht nach oben gewdlbte — Zwerchfell zusam-
men, wodurch sich die Lungenfligel nach unten ausdehnen. Es
ist jedoch ein Irrglaube, dass sich die Lunge wirklich bis in den
Bauch ausdehnt, der vermutlich auf dem in dieser Hinsicht et-
was irrefihrenden Namen beruht. Aber sie dehnt sich immerhin
so weit aus, dass die Gedarme gezwungen sind, sich einen neu-
en Platz »eine Etage tiefer« zu suchen. Die Folge: Wir werden im
Bauch (Stichwort »Eitelkeit«), in den Flanken und sogar im RU-
cken etwas weiter. Beim Ausatmen entspannt sich das Zwerch-
fell dann wieder, die Lunge wird kleiner, und die darin enthalte-
ne Luft entweicht Gber Mund und Nase.

13 Tipp

Friher haben nur wir Damen den Bauch eingezogen, aber
mittlerweile machen es auch die Herren. Es gehort heute
schon fast zum guten Ton, damit der auf Taille geschnittene
Anzug beziehungsweise das figurbetonende Kleid oder
Kostim perfekt sitzt und die Silhouette stimmt. Doch auch
wenn es — zumindest nach unserem heutigen Schonheits-
ideal — besser aussieht, Ihre Stimme wird dadurch nicht
besser. Im Gegenteil, denn nur aus einem entspannten Kor-
per kommt auch ein entspannter Ton. Leider gilt daher Fol-
gendes: entweder gut aussehen oder Uberzeugend reden.

Wir setzen die Bauchatmung unbewusst immer dann ein, wenn
wir entspannt sind, also beim Sitzen auf dem Sofa oder beim
Schlafen. Ihre Vorteile sind, dass dabei weniger Energie als bei

56

© 2019 desTitels »lch rede« von Isabel Garcia (ISBN 978-3-7474-0071-5) by mvg Verlag,
Miinchner Verlagsgruppe GmbH, Miinchen. Nahere Informationen unter: www.m-vg.de




Kommunikationsfalle Atmung

der Brustatmung verbraucht wird (weil weniger Muskeln beno-
tigt werden), der Blutdruck sinkt zudem, und die Verdauung
wird gefordert,

So, nun wissen Sie, wie die Bauchatmung funktioniert, aber im-
mer noch nicht, warum sie fir das Reden so wichtig ist. Dazu
kommen wir gleich, nachdem ich Ihnen gezeigt habe, wie Sie
die tiefe Atmung Uben kdnnen.
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Sie bekommen keinen Blackout

und behalten den roten Faden

Das ist der erste Grund, warum die richtige Atmung so wichtig
ist. Sie kennen diese Situation bestimmt auch: Alle hangen ge-
bannt an Ihren Lippen, und auf einmal wissen Sie nicht mehr,
was Sie als Nachstes sagen wollen — lhnen fehlen buchstablich
die Worte! Nun haben Sie inzwischen ja gelernt, dass Pausen
wichtig sind, aber diese Pause entwickelt sich schnell zu einem
wahren Albtraum.

Wenn nichts mehr geht - der Blackout

Doch um zu verstehen, wie es dazu kommt, muss ich ein
wenig zurlickgehen. Erinnern Sie sich noch an das Reptilien-
hirn oder Neandertalerhirn aus dem ersten Kapitel (siehe
Seite 14ff)? Dann wissen Sie sicher auch noch, dass es bei
drohender Gefahr die Kontrolle Gbernimmt und den Korper
innerhalb kirzester Zeit darauf vorbereitet, zu fliehen oder
zu kampfen. Dazu wird unter anderem Sauerstoff aus dem
Gehirn abgezogen und in die Muskeln gepumpt. Und das
fUhrt dann zum geflrchteten Blackout. Nun werden Sie sich
vermutlich fragen, wo denn bei einem Gespréch, einer Rede,
einem Vortrag oder einer Prasentation Gefahr lauert. Die
Antwort: Sie selbst haben sie Inrem Neandertalerhirn signali-
siert.

Sind wir nervos, angespannt, gestresst oder haben Angst,
dann vermutet unser Gehirn, dass irgendetwas nicht stimmt,
und wir verfallen automatisch in die Hochatmung beziehungs-
weise Brustatmung — was wiederum unseren Korper in Alarm-
bereitschaft versetzt. Und wenn Sie ein wichtiges Gespréch
flhren, wahrend eines Vortrags verbal angegriffen werden
oder eine Kundenprésentation halten, von der ein groSer Auf-
trag abhangt, dann sind Sie definitiv gestresst. Ihr Neander-
talerhirn wittert Gefahr und reagiert.
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Wege aus der Stressfalle

Deshalb ist es wichtig, dass Sie tief atmen, denn die Bauchat-
mung entspannt Sie (siehe Seite 56) und ist damit die beste
Blackout-Pravention.

Stecken Sie bereits im Blackout, haben Sie zwei Moglichkeiten:
1. Gehen Sie. Das funktioniert allerdings nur, wenn Sie nicht hinter
einem Rednerpult stehen, denn es wirde komisch aussehen,
wenn Sie plétzlich anfangen, um das Pult herumzulaufen. Ist das
aber nicht der Fall, fallt es Gberhaupt nicht auf, wenn Sie eine Pause
machen, etwas gehen und dann erst weiterreden. Wenige Schritte
reichen bereits, um Ihr Gehirn wieder anzukurbeln, ganz nach
dem alten Sprichwort: »Ist der Kérper im Fluss, sind es auch die
Gedanken.« Ihnen wird vielleicht nicht genau das einfallen, was Sie
urspringlich sagen wollten, aber es wird Ihnen etwas einfallen.
Und da keiner Ihrer Zuhorer genau weil3, was Sie sagen wollten,
wird es in aller Regel niemand merken. Das ist Ubrigens auch der
Grund, warum viele von uns beim Denken auf und ab gehen oder
warum uns beim Joggen beziehungsweise Wandern so viele Ide-
en einfallen. Auch kennen Sie ganz bestimmt folgende Situation:
Sie sitzen vor dem sprichwértlichen weif3en Blatt Papier (oder dem
leeren Word-Dokument) und haben keine Ahnung, was Sie schrei-
ben sollen. Sie finden einfach keinen passenden Einstieg. Vollig
verzweifelt holen Sie sich einen Becher Kaffee, und auf dem Ruick-
weg zu lhrem Schreibtisch kommt Ihnen prompt der zindende
Gedanke. (Wir kommen auf das Thema »Gehen« im Kapitel »Kom-
munikationsfalle Kérpersprache« noch einmal zu sprechen.)

2. Atmen Sie aus. Sie haben schon eine ganze Weile zu hoch und
zu viel Luft eingeatmet. Stellen Sie das Atemgleichgewicht wie-
der her, indem Sie eine Pause machen und sich nur auf die Aus-
atmung konzentrieren. Je langer Sie ausatmen und je tiefer Sie
im Anschluss daran einatmen, desto leichter normalisiert sich
lhre Atmung. Sie werden ruhiger, das Denkhirn fahrt wieder
hoch, und Sie finden den roten Faden wieder.

61

© 2019 desTitels »lch rede« von Isabel Garcia (ISBN 978-3-7474-0071-5) by mvg Verlag,
Miinchner Verlagsgruppe GmbH, Miinchen. Nahere Informationen unter: www.m-vg.de




Kommunikationsfalle Atmung

13 Tipp

Die zweite Moglichkeit, das simple Ausatmen, eignet sich
auch hervorragend fur Prdfungssituationen in der Schule.
Viele Schiiler atmen vor (oder auch wahrend) einer Priifung
zu viel und zu hoch, sodass sie das Gelernte dann nicht
mehr abrufen kénnen — egal, wie gut und wie lange sie sich
auf den Test vorbereitet haben. Leider wissen das viele Leh-
rer aber nicht, weswegen Sie es Ihren Kindern erklaren soll-
ten. Sagen Sie ihnen einfach, sie sollen in Prifungssituatio-
nen einfach immer mal wieder dreimal lange ausatmen.

Der Lautstarkeregler

Ein weiteres Problem bei der Hochatmung ist Gbrigens, dass Sie
die Lautstarke, mit der Sie sprechen, nicht kontrollieren kénnen.
Warum nicht? Weil Sie bei der Hochatmung mit deutlich weni-
ger Atemmuskeln arbeiten (namlich nur mit lhren Zwischenrip-
penmuskeln). Doch nur die gesamte Atemmuskulatur ermog-
licht es Ihnen, den Ton zu »stltzen« und die Lautstarke aktiv zu
beeinflussen. Das hohe Atmen fihrt dazu, dass Sie zunachst —
gleich nach dem Einatmen - laut reden und dann immer leiser
werden. Jeder, der schon mal beim Rundfunk gearbeitet hat,
kennt dieses Phdnomen: Man zeichnet ein Gespréch auf, und
hinterher muss fast bei jedem Satz die Lautstdrke ausgeglichen
werden, weil der Interviewpartner am Anfang zu laut und zum
Schluss zu leise gesprochen hat.

Mit der tiefen Atmung kann Ihnen das nicht passieren. Denn da-
flr bendtigen Sie sowohl das Zwerchfell als auch die Stitzmus-
kulatur im unteren Bauchbereich (Leistengegend, Flanken, RU-
cken). Sie haben also ausreichend Muskeln zur Verfligung, mit
denen Sie die Lautstarke Ihrer Stimme regulieren kdnnen. Viel-
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Sie bekommen Ihr Lampenfieber in den Griff

leicht mochten Sie ja leise anfangen und dann lauter werden.
Oder mal einen ganzen Satz laut beziehungsweise sehr leise
sprechen. Alles kein Problem, wenn Sie tief atmen!

753 \Tipp

Ist Ihnen das tiefe Atmen noch nicht in Fleisch und Blut
Ubergegangen, dann nutzen Sie Ihren Gurtel als Atemhilfe
—ganz gleich, ob Sie ihn um die Taille tragen oder er auf der
Hufte sitzt. Schnallen Sie ihn einfach etwas lockerer, als Sie
es normalerweise tun. Atmen Sie nun gegen den Gdrtel.
Beim Einatmen ist er stramm geftllt, beim Ausatmen wie-
der locker. Der Brustkorb bewegt sich dabei nicht!

Sie bekommen lhr Lampenfieber in den Griff

Auch beim Lampenfieber ist es die Atmung, die uns einen Streich
spielt. Das liegt daran, dass wir haufig instinktiv (laut) einatmen,
bevor wir mit einer anstehenden Aufgabe beginnen (siehe
http://www.m-vg.de/link/ichrede, Track 8). Und in den meisten
Féllenist das auch kein Problem, denn normalerweise folgen Vor-
haben und Ausflihrung kurz hintereinander. (»So, dann schreibe
ich noch schnell den Brief an die Versicherung.« Gesagt, getan:
Sie setzen sich hin und beginnen zu tippen.) Kritisch wird es im-
mer dann, wenn Sie viel Zeit haben, bevor es endlich »losgeht«
— und die haben Sie in der Regel vor einem unangenehmen Ge-
sprach, einer Rede oder einer Prasentation. Dann hort sich das
Ganze nédmlich so an wie in Track 9. Das heil3t, Sie atmen ein, at-
men ein, atmen ein und vergessen dabei vollig das Ausatmen.
Sie sind einfach nicht entspannt genug, um auszuatmen. Zudem
sagt Ihr Kopf standig: »Die Aufgabe steht noch bevor, also EINAT-
MEN! Irgendwann aber ist die Lunge voll. So voll, dass nichts
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Kommunikationsfalle Atmung

mehr reingeht — gar nichts mehr. Ihr Brustkorb fUhlt sich an, als
ware er aus Beton, und Sie fUrchten, jeden Moment zu ersticken.
Sie sind auf dem besten Weg zu hyperventilieren, wobei schon
die Vorstufen richtig »spannend« sind: Die Hande zittern, die Knie
zittern, die Stimme zittert, Ihnen ist schwindelig, Sie sptren lhren
Korper nicht mehr ... Und immer noch kommt der Befehl, weiter
einzuatmen.

Das istin dieser Situation natdrlich volliger Unsinn, denn was Sie
jetzt wirklich machen sollten, ist — wie schon beim Blackout an-
gesprochen — AUSATMEN! Nicht nur kurz, sondern so lange wie
maoglich. Sind Sie unbeobachtet, dann atmen Sie laut auf »Sch«
oder auf »F« aus — wiederum so lange es geht. Dann kurz einat-
men und sofort wieder lange ausatmen. Wenn Sie das drei- oder
viermal gemacht haben, ist alles wieder in Ordnung. Das Zittern
und das Schwindelgefuhl horen auf, Ihr Koérper gehorcht Ihnen
wieder.

Einfach ausatmen!

Sie kénnen nicht glauben, dass es so einfach sein soll? Dann
geht es Ihnen ahnlich wie den beiden netten Studenten, die
mich kdrzlich fur ihre Diplomarbeit zum Thema »Lampenfieber«
interviewt haben. Aber auch ihnen habe ich auf die Frage, was
man gegen Lampenfieber tun kann, schlicht geantwortet: »Aus-
atmenl« Das Ausatmen ist Ubrigens der Grund, warum so viele
Menschen sagen: »Wenn ich vor einer Gruppe reden muss, dann
bin ich immer furchtbar aufgeregt — aber nur die ersten finf Mi-
nuten, danach geht es dann.« Klar, weil wir nur sprechen kon-
nen, wahrend wir ausatmen. Sprechen ist quasi Ausatmen, und
dadurch werden wir automatisch ruhiger, wenn wir angefangen
haben zu reden. Halt das Lampenfieber doch einmal langer an,
dann kénnen Sie so auch bewusst gegensteuern: Machen Sie
einfach eine Pause, und atmen Sie lautlos aus — so lange wie
moglich! Und bei der ndchsten Pause wieder: kurz einatmen
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Sie bekommen Ihr Lampenfieber in den Griff

und so lange wie moglich ausatmen. lhre Zuhorer werden das
nicht merken.

Apropos Lampenfieber: Ein bisschen Lampenfieber gehort im-
mer dazu. Immer! Ich habe schon Musiker und Schauspieler er-
lebt, die ihren Beruf aufgegeben haben, weil sie vor einem Auftritt
nicht mehr nervés waren. Und das vollig zu Recht. Denn wir brau-
chen diese Energie, diesen Adrenalinkick, um richtig gut sein zu
kénnen. Sind wir irgendwann an dem Punkt angelangt, an dem
wir keinen Respekt mehr vor dem haben, was wir tun, dann sin-
gen, spielen oder reden wir auch dementsprechend. Es ist also nie
das Ziel, Uberhaupt nicht mehr aufgeregt zu sein, sondern die
Aufregung mithilfe der Atmung kontrollieren zu kénnen.
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Kommunikationsfalle Atmung

Zur Not: eine rauchen

Rauchen Sie? Keine Angst, jetzt kommmt nicht der erhobene Zeige-
finger (obwohl Sie Ihrer Stimme damit nichts Gutes tun, siehe Sei-
te 73), sondern speziell fUr Sie noch ein weiterer Hinweis: Raucher
sind nach dem Rauchen entspannter. Warum? Am Nikotin kann es
nicht liegen, denn das putscht den Korper eher auf. Es liegt unter
anderem an der Ausatmung. Raucher atmen — wenn Sie gendsslich
rauchen und nichtin 10 Sekunden eine Zigarette hektisch wegrau-
chen —langer aus, als ein. Was die Raucher also so entspannt — und
die Raucherecken zu beliebten Platzen macht —ist die »esoterische«
Atempause, die sie sich gerade génnen. Wenn Rauchern dies be-
wusst ware, kdnnten Sie auf den Glimmstangel verzichten und sich
ausschliel3lich auf die Ausatmung konzentrieren. Und fur alle Nicht-
raucher gilt: Bleiben Sie gleich bei der Atmung und génnen Sie sich
ebenso viele Pausen zum entspannten Ausatmen wie die Raucher.
In einem Unternehmen sollte sogar neben dem Raucherraum ein
Nichtraucherraum eingerichtet werden!

lhre Stimme bekommt mehr Volumen

Viele sind ja der Meinung, dass unserer Stimme nur das als Reso-
nanzraum dient, was sich oberhalb der Stimmbéander befindet
(wo der Ton ja erzeugt wird), also unser Kopf. Und so konnte ich
wahrend meiner Gesangsausbildung immer wieder Studenten
erleben, die sich einen Finger auf die Stirn oder die Nase druck-
ten, weil sie meinten, sie kdnnten so besser in diesen speziellen
Resonanzraum »hineinsingen«. Sah immer furchtbar albern aus
und klang, zumindest meiner Meinung nach, nicht besser. Doch
zurlick zum eigentlichen Thema: Natdrlich ist es richtig, dass wir
im Kopf viele Resonanzrdume haben, zum Beispiel den Rachen,
den Mundraum, die Nasenhohle etc. Aber auch der Koérper an
sich beeinflusst die Stimme. Sind Sie im Stress oder verdrgert, ist
Ihr Kérper angespannt — und das spiegelt sich in Ihrer Stimme
wider. Sie ist héher als normal und klingt gepresst. Liegen Sie
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Ihre Stimme bekommt mehr Volumen

dagegen nach Feierabend entspannt auf dem Sofa, klingt Ihre Stim-
me tiefer und voller (siehe http://www.m-vg.de/link/ichrede, Track
10). Versuchen Sie also, Ihren Korper von den Haarspitzen bis zu den
grol3en Zehen zu splren und zu entspannen. Denn je entspannter
Sie sind und je intensiver Sie Ihren Korper splren, desto volumindser
klingt Ihre Stimme. Denken Sie sich —frei nach Marlene Dietrich —: Ich
bin von Kopf bis Fuf$ auf Stimmvolumen eingestellt.

Tief = entspannt = iiberzeugend

Das ist auch der Grund, warum wir jemanden mit einer tiefen
Stimme meist Uberzeugender finden als jemanden mit einer ho-
hen Stimme: Wir assoziieren mit der tiefen Stimme automatisch
Entspannung und gehen so unbewusst davon aus, dass diese
Person ehrlich zu uns ist, und halten sie fir kompetent. Eine hohe
Stimme nehmen wir dagegen eher als unsicher wahr und fragen
uns (ebenfalls unbewusst): Warum ist derjenige unsicher? Ist er
etwa selbst nicht von dem Uberzeugt, was er sagt? Verheimlicht
er etwas? Fehlt ihm das entsprechende Fachwissen? Natrlich
gibt es auch hohe Stimmen, die Uberzeugend wirken, genauso
wie es Situationen gibt, in denen eine hohere Stimme generell
angemessen ist, zum Beispiel beim Small Talk oder wenn wir ein
Kind zum Spielen auffordern. In der Regel aber gilt die Formel: tief
= entspannt = Uberzeugend. Und was hilft [hnen beim Entspan-
nen? Sie ahnen es wahrscheinlich schon: die tiefe Atmung.
Ubrigens: Wahrend diese Regel fiir Manner schon immer galt (den-
ken Sie nur an die tapferen Helden aus Kino und Fernsehen), muss-
ten wir Frauen uns das Recht, tief zu sprechen, erst erkdmpfen. Die
Schauspielerin Brigitte Mira beispielsweise wurde in ihrem ersten
Kinofilm noch synchronisiert — weil ihre Stimme fur die damalige
Zeit zu tief und damit nicht weiblich genug klang. Und auch heute
noch empfinden viele Frauen ihre tiefe Stimme eher als Belastung
und nicht als Geschenk. Aber halten wir uns doch noch einmal vor
Augen, wie eine hohe Stimme bei einem Neandertaler ankommt.
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Kommunikationsfalle Atmung

Wir haben den Neandertaler auf Seite 18 unter anderem mit einem
kleinen Kind und einem Hund verglichen. Dazu folgendes Beispiel:
Eine Teilnehmerin kam zu mir ins Training und meinte bei diesem
Thema, dass sie ihre hohe Stimme aber toll finde und sich auch
noch nie jemand beschwert habe. Das kann naturlich gut sein. Um
ihr aber trotzdem zu zeigen, was dieser Stimmklang bewirkt, habe
ich meinen Hund Bruno hereingeholt und sie gebeten, mit ihm zu
sprechen. Sie sagte: »Hallo, Bruno, du bist ja ein ganz Feiner. Schon,
dass ich dich kennenlernen darf. Warst du die ganze Zeit in der Ki-
che?« Bruno sprang frohlich um sie herum, weil er dachte, dass sie
mitihm spielen wolle. Danach bat ich sie, die Stimme zu senken und
es noch einmal zu versuchen. Das Ergebnis: Bruno wurde sofort ru-
hig, setzte sich hin und wartete auf Anweisungen. Daraufhin meinte
ich zu meiner Klientin: »Was soll Ihr Chef denken, wenn Sie zu ihm
ins BUro gehen und ihm eine richtig gute Idee prasentieren? Spiel-
zeit? Oder doch eher: Tolle Idee, dartiber sollten wir nachdenken?«
Auch zu Kindern sprechen wir mit einer hohen Stimme, wenn
wir sie aufmuntern, trosten, ablenken oder zum Spielen auffor-
dern wollen. Wenn wir sie allerdings dazu bewegen mdochten,
ihr Zimmer aufzurdumen, dann ist die hohe Stimme kontrapro-
duktiv. Und wollen Sie als Mutter da wirklich warten, bis Papa
(mit der tiefen Stimme) nach Hause kommt? Sicher nicht. Des-
halb verrate ich Ihnen noch eine Ubung, wie Sie Ihre Stimme
entspannen und jederzeit wieder auf die entsprechende Klang-
wirkung zurtickgreifen kénnen.

@ Ubung

Fur die meisten Menschen ist Essen gleichbedeutend mit
Entspannung pur. Nicht nur wegen des damit verbunde-
nen Genusses, sondern auch weil Essen eine Pause, also
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Ihre Stimme bekommt mehr Volumen

Fiir besonders harte Fille: die Affentrommel

Ist einer meiner Seminarteilnehmer sehr angespannt und fuhlt seinen
Korper nicht, empfehle ich ihm die Affentrommel. Klingt albern, ist
albern, aber daftir auch unglaublich effektiv. Vermutlich haben Sie —
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Kommunikationsfalle Atmung

wie die meisten — bei dem Wort Affentrommmel einen Gorilla vor Au-
gen, der mit beiden Fausten auf seinen Brustkorb trommelt. Und so
ungefahr funktioniert die Affentrommmel, die sowohl eine Entspan-
nungsubung als auch eine Prasenz- und AtemUbung ist, tatsachlich:
Klopfen Sie zundchst mit beiden Handen Ihren Brustkorb ab, und ver-
suchen Sie, lhre Muskeln dabei, so gut es geht, zu entspannen. Klar,
ein paar der Muskeln brauchen wir, um aufrecht zu stehen, aber die
restlichen sollten weich und entspannt sein (das gilt natdrlich nicht
nur flr die Brust). Klopfen Sie so lange, bis Ihr Brustkorb warm wird
und es anféngt zu kribbeln. Danach ist der Bauch dran. Auch hier
klopfen Sie wieder so lange, bis Sie der Meinung sind, dass Sie ihn
nicht noch weiter entspannen kdnnen. Ist alles weich geklopft, ma-
chen Sie bei den Vorderseiten der Oberschenkel weiter, bevor Sie zu
den Schienbeinen Ubergehen. Zugegeben, es ist nicht ganz einfach,
die zu entspannen, aber es geht — zumindest ein bisschen. Sind Sie
schliefSlich bei den Fi3en angelangt, gehen Sie mit den Handen nach
hinten und klopfen die Waden weich. Vergessen Sie nicht, dass Sie
Uberall so stark wie moglich entspannen und locker werden wollen!
Im Anschluss an die Waden sind erst die Rickseiten der Oberschen-
kel, dann Ihr Hintern und Ihr Riicken dran und schlief3lich Ihre Arme.
Zu guter Letzt — und das ist ganz wichtig — stampfen Sie fest auf, erst
mit dem einen Ful3, dann mit dem anderen. Es soll richtig knallen!
Und? Sind Sie entspannt? Spuren Sie lhren Kérper? Nun kénnen
Sie eine Bihne wirklich ausfullen, und auch die Stimme kann den
vollen Resonanzraum nutzen. Dieses KdrpergefUhl halt nun zirka
20 Minuten an.

13\ Tipp

Wollen Sie bei einem Gesprach oder einem Vortrag beson-
ders Uberzeugend sein, dann nehmen Sie sich Zeit! Zeit, um
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Sie kénnen stundenlang reden, ohne heiser zu werden

lhre Aufregung in den Griff zu bekommen oder um sich mit-
hilfe der Affentrommel wieder selbst zu spuren. Bei Sdngern
und Schauspielern gehért das zur ganz alltaglichen Vorberei-
tung flr ihre abendliche Arbeit. Doch im Gegensatz zu die-
sen Kunstlern, die hinter der Bihne eine Garderobe haben,
kénnen die wenigsten von uns mit einem eigenen Vorberei-
tungsraum aufwarten. Und das, obwohl wir den ganzen Tag
»auf der Buhne stehen«. Also haben Sie keine Scheu, einfach
Ihr Biro oder den Vorraum der Toilette daftir zu nutzen. Sollte
dort jemand stehen und sich wundern — einfach ignorieren!

Sie konnen stundenlang reden,

ohne heiser zu werden

Haben Sie schon mal gehdrt, dass ein Baby heiser geworden ist,
weil es vier Stunden am Stiick geschrien hat? Eher nicht, auch
wenn sich so manche Uberndchtigten Eltern das vielleicht hin
und wieder wiinschen wirden. Sehr viel bekannter wird Ihnen
dagegen folgender Dialog vorkommen:

Kollege 1:»Puh, so langsam versagt meine Stimme ..«

Kollege 2: »Kein Wunder, du redest ja auch seit finf Stunden
ununterbrochen.«

Aber warum ist das so, dass wir als Erwachsene heiser werden,
als Babys jedoch nicht? Das liegt an der Doppelfunktion, die un-
sere Stimmbander erflllen. Einerseits erzeugen sie unsere Stim-
me, und gleichzeitig fungieren sie als SchlieBmuskel (bezie-
hungsweise als Teil davon). Wenn wir zum Beispiel die Luft
anhalten, um eine schwere Kiste anzuheben, also Druck im Kor-
per aufbauen, dann sorgt dieser »Schlieimuskel« daftr, dass
keine Luft mehrin die Lungen gelangt.

Sind Sie nun aufgeregt oder angespannt, denkt Ihr Kérper eben-
falls, dass Sie Druck bendtigen — und die Stimmbander schlie-
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Kommunikationsfalle Atmung

Ben sich. Wenn Sie in solchen Situationen dann auch noch an-
fangen zu sprechen, zwingen Sie lhre Stimmbénder, zwei
gegensatzliche Dinge zur gleichen Zeit zu tun - sich geschlos-
sen zu halten und entspannt zu schwingen. Das hat dann zur
Folge, dass Sie heiser werden.

13\ Tipp

Mit der Bauchatmung passiert Ihnen das nicht so leicht.
Denn je tiefer Sie atmen, desto entspannter sind Sie. Und je
entspannter Sie sind, desto eindeutiger signalisieren Sie Ih-
rem Korper, dass Sie derzeit keinen Druck wiinschen. Damit
kénnen sich die Stimmbander ganz der Stimme widmen ...

Und um auf die Babys zuriickzukommen: Babys schreien nichtin
erster Linie, weil sie aufgeregt oder gestresst sind (obwohl auch
das vorkommen kann), sondern weil sie sich mitteilen wollen.
Und zu berichten gibt es immer etwas: »lch habe Hunger,
»Mirist langweiligs, »Meine Windel ist voll«... Da kommen schnell
ein paar Schreistunden zusammen — und all das, ganz ohne dass
sie heiser werden.

Die Stimme schonen

Will Ihre Stimme nicht mehr? Dann héren Sie ausnahmsweise
nicht auf die guten Ratschlage Ihrer Groimutter, und lassen Sie
das mit der warmen Milch mit Honig sein. Nicht weil das Ihrer
Stimme schaden wirde (manche Chorleiter verbieten ihren
Séngern auch heute noch den Genuss von Milch, NUssen oder
Schokolade vor einem Auftritt, weil sie meinen, das wirde die
Stimme verschleimen), sondern weil es schlicht nichts bringt —
mal abgesehen davon, dass warme Milch mit Honig gut
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Sie kénnen stundenlang reden, ohne heiser zu werden

schmeckt. Auch Tee und Bonbons — es sei denn, sie enthalten
atherische Ole, siehe unten - sind in diesem Fall keine Hilfe.
Denn wenn Sie etwas schlucken, dann schliel3t sich der Kehl-
kopfdeckel, und das Geschluckte landet in der Speiserdhre. Die
angegriffenen Stimmbander und Stimmlippen (hdufig aufgrund
falscher Atmung!) befinden sich aber im Kehlkopf, der den Uber-
gang vom Rachen zur Luftrohre bildet. Das heifSt, Speisen und
Getrdnke kommen im Regelfall nicht mit ihnen in Kontakt. Und
bekommen Sie doch mal etwas »in den falschen Hals, 16st das
sofort eine heftige Hustenattacke aus. Wesentlich sinnvoller ist
daher das Inhalieren zum Beispiel mit Kamille oder Thymian.
Denn die beruhigenden atherischen Déampfe werden nicht ge-
schluckt, sondern eingeatmet und erreichen somit auch Stimm-
bander und Stimmlippen.

3\ Tipp

Ein weiteres gutes Mittel ist Schweigen. Halten Sie einfach
fUr ein paar Stunden oder einen ganzen Tag den Mund, und
sagen Sie nichts. Und mit »nichts« meine ich in diesem Fall
tatsachlich NICHTS. Kommen Sie vor allem nicht auf die
Idee zu flistern, denn FlUstern schont die Stimme nicht,
sondern beansprucht sie zusatzlich. Also bitte keine Stimm-
schonhaltung einnehmen!

Was lhre Stimme gar nicht mag

Besonders schadlich fUr Ihre Stimme sind Rauspern, Flistern
und Rauchen, da dies den Schutzmantel schadigt, der die
Stimmbéander umgibt. Er wird langsam, aber sicher zersetzt (Zi-
garettenrauch), durch das starke Aneinanderreiben der Stimm-
bander abgerieben (Rauspern) oder von der mit zuviel Druck
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aus der Lunge stromenden Luft formlich weggepustet (Flis-
tern). Ohne diesen Schutzfilm zu singen, zu sprechen, zu flis-
tern oder sich weiterhin zu rduspern ist, als wirde man bei sei-
nem Auto auf den Felgen fahren. Das geht nicht lange gut!

Im schlimmsten Fall ziehen Sie sich blaue Flecken auf den
Stimmbandern und Stimmlippen zu, die nach einigen Wochen
hassliche Narben hinterlassen. Diese sieht man von aul3en zwar
nicht, aber man kann sie sehr wohl héren. Im besten Fall wird die
Stimme dunkel, was oftmals als sexy gilt. Allerdings kann sich
die Stimme genauso gut im oberen Stimmbereich verkanten,
dann haben Sie auf einmal eine hohere, diinnere, fiepsigere
Stimme. Und den alten Stimmklang bekommen Sie nie wieder!

Mithilfe der Atmung Emotionen transportieren
Sie kennen das aus unzahligen Situationen: Wir atmen laut ein
beziehungsweise aus, wenn wir Uberrascht sind, wenn wir etwas
besonders schon finden, wenn wir Gber etwas nachdenken, wenn
wir zweifeln, wenn wir zeigen wollen, dass wir uns wohlftihlen,
und, und, und (siehe http//www.m-vg.de/link/ichrede, Track 11).
Wir atmen — oder seufzen, wie manche es auch nennen wirden
— fastimmer, wenn Emotionen im Spiel sind. Und das kénnen Sie
nutzen. Denn so transportieren Sie schon einen ganz wesentli-
chen Teil der Botschaft, noch ehe Sie etwas gesagt haben, zum
Beispiel MitgefUhl. Das funktioniert aber nur, wenn Sie nicht stan-
dig laut atmen, sondern dieses Stilmittel bewusst einsetzen.

13 Tipp

Nichts ist so gut, dass Sie es immer machen sollten. Das gilt
nicht nur fr das emotionale Einatmen, sondern fUr alle Stil-
mittel, Gesten etc. Setzen Sie diese bitte bewusst ein, und
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variieren Sie. Ihre Rede oder Prasentation wirkt sonst schnell
einstudiert oder langweilig. Und auch perfekt ist in diesem
Fall eben gerade nicht perfekt (siehe Seite 9f). Der Grund-
satz »Nichts ist so gut, dass Sie es immer machen sollten«
gilt sinngemals Gbrigens auch fir die Dinge, die Sie eigent-
lich besser lassen sollen. Wenn lhnen mal ein »Ah« raus-
rutscht, Sie mal nicht auf Punkt sprechen oder mal die Brille
abnehmen und wieder aufsetzen, ist das in Ordnung. Prob-
lematisch wird es erst dann, wenn Sie es standig tun.

Das laute Einatmen kdnnen Sie auch sehr schon bei Séngern
beobachten, deren Job es ja ist, Menschen mit ihren Liedern
emotional zu bewegen. Die Guten atmen genau an der Stelle
laut ein, an der auch wir innerlich seufzen. Die weniger Guten
dagegen atmen bei jedem Einsatz laut ein — egal, wie viel Zeit
sie zum Einatmen haben, und egal, ob es an dieser Stelle sinn-
voll ist oder nicht. Kramen Sie doch einmal in Ihrem CD-Regal,
ob sich da nicht noch irgendwo eine dieser berthmt-bertichtig-
ten KuschelRock-CDs findet. Dort werden Sie Beispiele fir bei-
des finden - oder Sie horen sich einfach Track 12 des Audio-
Downloads an ...

Lautes Atmen - Griinde und was Sie dagegen tun konnen
Wenn man lhre Atmung jederzeit und standig hort, dann ist oft-
mals einfach nur Ihre Zunge im Weg. Das heil3t, dass Sie lhre
Zunge nicht tief genug im Mund ablegen. Aber das kann man
ben: Offnen Sie den Mund, und drticken Sie Ihre Zunge so tief
wie moglich nach unten, bis kein Atemgerdusch mehr zu héren
ist. Und nun versuchen Sie, sich diese innere Weite, also die Wei-
te im Mund, einzupragen. Wichtig dabei ist, dass Ihre Zunge und
Ihr Mund entspannt sind.
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Bei manchen Rednern liegt das laute Atmen aber auch schlicht
daran, dass sie sich zu nah ans Mikrofon beugen und die At-
mung somit Uberlaut aus den Boxen schallt. Wenn Sie also ein
Rednerpult verwenden wollen (oder missen), dann bleiben Sie
bitte gerade stehen und beugen sich nicht nach vorn.

Souveranitatsfalle: Schnappatmung mit »Kiisschen«
Ein weiteres Problem in diesem Zusammenhang entsteht, wenn
Sie nach jedem Satz den Mund schliel3en. Dadurch machen Sie
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eine Pause — doch um diese nicht mit einem entspannten Einat-
men zusatzlich zu verlangern, schnappen viele regelrecht nach
Luft. Und das hort man leider. Sie berauben sich damit nicht nur
der Moglichkeit, einen Satz wie auf Seite 74 beschrieben emo-
tional zu betonen, sondern es klingt auch nicht besonders
souveran. Vor allem dann nicht, wenn noch ein »Kisschen« da-
zukommt (eventuell sogar noch verstarkt durch ein Mikrofon),
weil Sie aufgrund der Aufregung die Lippen nicht entspannt
auseinanderbekommen (http://www.m-vg.de/link/ichrede, Track 13).
Jetzt werden Sie vielleicht denken, dass Sie wédhrend der Pause
ja auch durch die Nase einatmen konnten. Im Prinzip ja. Aller-
dings nur, wenn Sie entspannt sind — was sehr unwahrscheinlich
ist, wenn Sie gerade ein wichtiges Gesprach fUhren oder eine
Rede halten. Sie kennen das vielleicht vom Joggen, auch da
bekommen Sie durch die Nase irgendwann nicht mehr genU-
gend oder zu langsam Luft.

1)33 Tipp

Leider wurde uns dieses Verhalten — den Mund sofort wie-
der zu schlieBen — schon in Kindertagen eingebldut. Be-
stimmt erinnern auch Sie sich an Satze wie: »Mach den
Mund zu, es zieht« Oder: »Mach den Mund zu, die Milch-
zahne werden sauer« Ebenfalls sehr beliebt: »Mach den
Mund zu, wenn du nichts zu sagen hast.« Entsprechend be-
darf es einiger Ubung, bis Sie sich dieses Verhalten wieder
»abgewdhnt« haben. Denn das beste Mittel gegen
Schnappatmung ist, den Mund wahrend des Sprechens
einfach leicht gedffnet zu lassen. So kdnnen Sie schon wah-
rend der Pause entspannt durch den Mund und damit laut-
los atmen. Am besten Uben Sie das vor dem Spiegel, oder
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Sie bitten lhren Lebenspartner beziehungsweise einen gu-
ten Freund um Hilfe: Erzahlen Sie ihm, was Sie heute den
ganzen Tag Uber gemacht oder erlebt haben, und bitten
Sie ihn, Sie sofort darauf hinzuweisen, wenn Sie den Mund
dabei schlielen. Auch sollte er Sie darauf hinweisen, wenn
Sie den Mund zu weit offen lassen, denn das wirkt lacher-
lich (orientieren Sie sich dabei an einem Lacheln). Und wie
gesagt: Dieser Tipp gilt nur fur die Zeit, in der Sie sprechen!
Sobald Sie wieder arbeiten, lesen, fernsehen etc,, schlieen
Sie den Mund natUrlich und atmen normal durch die Nase
(was tatsdchlich auch gesinder ist).

Sie wirken authentischer

Was ich in meinen Seminaren sehr hdufig zu héren bekomme,
ist folgender Satz: »Wenn ich vor Leuten reden muss, bin ich to-
tal aufgeregt. Mir fehlen dann oft die Worte, und ich hangele
mich irgendwie durch — aber im Grunde bin das nicht ichl« Kein
Wunder, denn wenn Sie so angespannt sind, dass Sie Ihren Kor-
per nicht mehr splren (siehe Seite 85), dann sehen Ihre Ge-
sprachspartner beziehungsweise lhre Zuhorer wirklich irgend-
jemanden, aber nicht Sie. Sind Ihre Gedanken Uberall, nur nicht
bei Ihnen selbst, dann kdnnen Sie nicht Gberzeugen.
Konzentrieren Sie sich deshalb auf die tiefe Atmung, oder at-
men Sie in Gedanken den Duft lhres Lieblingsgerichts ein
(siehe Ubung Seite 53). Dann namlich ist Ihr Blick nach innen
gerichtet, und Sie wirken, als ob Sie in sich ruhen und lhre
»Mitte« gefunden haben. Sprich: Sie wirken authentisch. Kén-
nen Sie sich selbst spiren (siehe Affentrommel Seite 69), kann
auch Ihr Gegentber Ihre Personlichkeit sehen. Und genau das
ist entscheidend, denn letztlich verkaufen wir kein Produkt, wir
verkaufen uns.
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Sie bestimmen, wie lhre Zuhorer sich fUhlen

Es gibt noch tausend weitere Griinde, warum die richtige At-
mung so wichtig ist, aber den allerwichtigsten verrate ich Ihnen
nun, zum Abschluss dieses Kapitels:

Sie bestimmen, wie lhre Zuhorer sich fiihlen

Ja, Sie haben richtig gelesen, das Wohlbefinden Ihres Publikums
liegt in Ihren Handen oder in diesem Fall: in Ihrer Atmung. Das
hangt damit zusammen, dass jeder, der Ihnen zuhort, automa-
tisch mit Ihnen mitatmet (man nennt das den Carpenter-Effekt).
Das bedeutet: Atmen Sie — weil Sie furchtbar aufgeregt sind - zu
schnell, atmen auch Ihre Zuhorer schnell und werden ebenfalls
nervos. Sie kennen das zum Beispiel von Schultheater-Auffih-
rungen: Gebannt hangen die Papas und Mamas an den Lippen
ihrer Kinder. Und wenn die aufgeregt sind — was sie natrlich sind
-, sind es die Eltern automatisch auch. Aber auch ganzlich Unbe-
teiligte spUren, wie sich die Anspannung von der Bihne auf sie
Ubertragt. Ganz entscheidend ist dabei, dass die Atmung sich
nur vom Redner auf den Zuhorer Ubertragt. Nicht anders herum.
Und auch nur dann, wenn der Zuhérer 100%ig zuhort. Wenn ihn
der Inhalt nicht interessiert, dann wird der Zuhdérer nur mit hal-
bem Ohr zuhéren und somit nicht mitatmen. Dieses Beispiel
kennen wir alle aus dem Privatleben: Sie regen sich auf und lhre
Lebenspartnerin bleibt ruhig auf dem Sofa sitzen. Sie reden
schnell, atmen schnell und sie atmet auf dem Sofa ruhig weiter.
Dadurch werden Sie als Redner nicht automatisch auch wieder
ruhiger. Erst wenn lhre Lebenspartnerin etwas sagt (und dabei
ruhig spricht und atmet) und dann auch noch etwas, dass Sie in
dem Moment héren mochten, dann werden Sie ihr zuhéren und
Sie Ubernehmen die langsamere Atmung. Merken Sie sich also:
Die Atmung Ubertrdgt sich vom Redner auf den Zuhdrer, wenn
der Zuhaorer 100%ig zuhort. Ubrigens kénnen Sie so, Nicht-Zuho-
rer” UberfUhren. Wenn Sie schnell atmen und lhre GegenUber
nicht schnell mitatmet, dann hort er nicht 100%ig zu.
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Das Ubertragen einer schnellen und hektischen Atmung funkti-
oniert aber auch nur bis zu einem gewissen Punkt. Dann ergreift
der Kérper Gegenmafinahmen, denn diese hektische Atmung
bedeutet flr ihn Stress, unnoétigen Stress. Eine dieser Gegen-
maflnahmen haben Sie bestimmt schon einmal am eigenen
Leib erlebt: Sie werden - obwohl Sie der Inhalt des
Vortrags interessiert, obwohl Sie genug geschlafen haben und
obwohl der Sauerstoffgehalt im Vortragsraum ausreichend hoch
ist — mUde. Sie nicken regelrecht weg und haben Mihe, die
Augen offen zu halten. Die Folge: Sie héren nicht mehr so inten-
siv zu und atmen wieder normal.

Auch die zweite Gegenmalinahme wird lhnen sicherlich be-
kannt vorkommen: Ihre Gedanken beginnen abzuschweifen.
Plotzlich fragen Sie sich, was Sie heute Abend wohl zum Essen
machen kdnnten, denken dartber nach, was Sie Ihrem Liebsten
zum Geburtstag schenken sollen, oder Uberlegen sich, was Sie
am ndchsten Tag alles erledigen mussen ...

Egal, wie spannend Ihr Thema und wie ausgefeilt Ihr Vortrag ist
- wenn lhre Atmung nicht stimmt, verlieren Sie lhre Zuhorer.
Achten Sie also darauf, so tief und ruhig wie moglich zu atmen.
Dann wird Ihr Publikum Ihnen gern und ausdauernd folgen. Aber
bitte Ubertreiben Sie es nicht: Reden Sie ndmlich zu langsam und
zu ruhig, schlafen lhre Zuhérer womaglich deswegen ein.

Der Carpenter-Effekt hat auch positive Seiten, zum Beispiel kdn-
nen Sie damit wunderbar einen Streit deeskalieren. Nehmen wir
an, lhre Kollegin kommt véllig genervt zu lhnen ins BUro: »Bist
du eigentlich noch zu retten? Kannst du mir mal sagen, wo du
mit deinen Gedanken warst, als du die Sendung fur Schuster &
Sohne fertig gemacht hast? Nicht eine Position stimmt mit dem
Lieferschein Uberein. Kannst du dir vorstellen, wie mich der eben
am Telefon zur Schnecke gemacht hat?l« So aufgebracht, wie
Ihre Kollegin im Moment ist, wird jedes Argument, dass Sie vor-
bringen, wirkungslos verpuffen (siehe Seite 17). Da hilft nur
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noch eines: ruhig sprechen und ruhig atmen. Dann wird sich
lhre Kollegin nach einigen Minuten Ihrem Atemrhythmus an-
passen und ebenfalls ruhiger werden.

Doch ganz so einfach, wie sich das hier anhort, ist es in der Praxis
dann leider doch nicht. Allzu leicht passen Sie sich ndmlich dem
hektischen Atemrhythmus lhres Gegendber an, und dann pas-
siert genau das, was Sie eigentlich vermeiden wollten: Der Streit
eskaliert. Versuchen Sie also unbedingt, ruhig zu bleiben und
vor allem - ich wiederhole mich gern - ruhig zu atmen.
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fuhl das sprichwortliche Zinglein an der Waage. Allerdings
sollte dieser Manipulationsversuch nicht allzu offensichtlich
sein, denn sonst wird man Ihrer Meinung in dieser Sache
eher kritisch gegentberstehen, und Sie erreichen genau
das Gegenteil.

Exkurs: Atmung und Korperachse

Nachdem ich Ihnen lang und breit erklart habe, wie die richtige
Atmung funktioniert, wie man sie Gben kann (was Sie vielleicht
sogar schon getan haben) und wofir sie gut ist, verrate ich Ih-
nen nun, dass Ihr Kérper auch von ganz allein tief atmen kann.
Allerdings mussen Sie ihn daflr in eine bestimmte Position brin-
gen, und in dieser Position kdnnen Sie nicht immer stehen oder
sitzen. Daher ist es — nach wie vor — schon, wenn Sie die Bauch-
atmung weiterhin tben.

Wie aber finden Sie diese Position? Stellen Sie sich gerade hin,
und beugen Sie sich weder nach vorn noch nach hinten. Sie ste-
hen jetzt direkt auf lhrer Korperachse. Damit Ihr Korper — wie
angesprochen —den Atem von allein einfallen lassen kann, mus-
sen Sie sich nun hinter der Korperachse befinden. Befinden Sie
sich davor, atmen Sie automatisch aus. Testen Sie das ruhig ein-
mal, indem Sie sich auf die Kérperachse stellen und ausatmen.
Danach lassen Sie den Mund geoffnet und beugen sich leicht
nach vorn. (Wichtig: Holen Sie nicht bewusst Luft, Uberlassen Sie
das lhrem Korper) Und? Bekommen Sie Luft? Nein. NatUrlich
werden Sie irgendwann einatmen, da Ihr Kérper nach dem Aus-
atmen dringend Sauerstoff braucht, aber es passiert nicht von
allein.

Testen Sie nun die Gegenseite: Stellen Sie sich wieder auf lhre
Korperachse, atmen Sie aus, lassen Sie den Mund gedffnet, und
lehnen Sie sich leicht nach hinten — ein paar Zentimeter reichen
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bereits vollkommen. Merken Sie, wie die Luft nun von ganz al-
lein einstromt? Wenn Sie das vor einem Spiegel ausprobieren,
wird Ihnen auffallen, dass Ihr Oberkorper vollig entspannt bleibt
und Sie automatisch tief in den Bauch atmen. Im Anschluss an
dieses Experiment kdnnen Sie auch noch testen, wie grol3 der
Abstand zur Kérperachse sein muss, damit Sie automatisch ein-
beziehungsweise ausatmen. Sind es einige Zentimeter? Oder
reichen bereits wenige Millimeter?

Pendeln Sie leicht hin und her und nehmen Sie bewusst wahr,
wie Ihr Kérper den Atem hinter der Achse einfallen und vor der
Achse wieder herausfliel3en lasst. Jetzt sollen Sie natlrlich wah-
rend des Sprechens nicht sténdig pendeln. Das Sprechen (Aus-
atmen) ist ein aktiver Vorgang. Dies bekommen Sie sowohl
hinter als auch vor der Kérperachse hin. Bleiben Sie also einfach
—wenn sich dies gut fur Sie anflhlt — hinter der eigenen Kdrper-
achse. Somit Gbernimmt der Kérper automatisch die Einatmung
und Sie konzentrieren sich nur auf das Sprechen. Das Spiel mit
der Koérperachse geht nattrlich auch im Sitzen.

753\ Tipp

Wenn Sie merken, dass Sie zu aufgeregt sind, um bewusst
tief zu atmen, dann stellen Sie sich einfach so hin, dass sich
Ihr Korper leicht hinter seiner Achse befindet. Ich persén-
lich winkle in solchen Situationen gern ein Bein leicht an.
Das heifst, ich belaste das hintere, gestreckte Bein voll, das
vordere dagegen nur leicht. Dadurch stehe ich automatisch
hinter meiner Kérperachse und muss mich um die Atmung
nicht mehr kimmern. Versuchen Sie entsprechend, den fir
Sie bequemsten Stand herauszufinden — ein paar Millime-
ter hinter der eigenen Achse.
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In welchem Zusammenhang die Kérperachse noch relevant ist,
werden wir uns ab Seite 115 anschauen.
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Auch das Thema Prdsenz hat viel mit Ihrer Atmung und mit Ih-
rem Korpergefihl zu tun. Denn dass Sie wahrgenommen wer-
den und nicht wie eine graue Maus in der Menge untergehen,
erreichen Sie nicht durch »Tsjakkaa« und Uberzogene Rhetorik
nach Schema F, sondern wiederum durch Entspannung. Bei ei-
nem angespannten Redner beziehungsweise Gesprachspartner
fragen wir uns unwillkdrlich, warum er so verkrampft ist: Ist er
aufgeregt? Hat er Minderwertigkeitskomplexe? Ist er schlecht
vorbereitet? Hat er einfach nur einen schlechten Tag? Nutzen Sie
also die in diesem Buch vorgestellten Moglichkeiten wie die Af-
fentrommel oder die tiefe Atmung, um - zumindest nach aulen
hin — entspannt zu wirken. Denn dann wirken Sie automatisch
auch prasenter.

So bauen Sie Prasenz auf

Als ich mit dem Moderieren angefangen habe, war ich noch
sehr verkrampft. Ich stand auf der Blhne und habe mir gedacht:
»JAIll Das schaffst du (irgendwie)l« Aber schliel3lich habe ich er-
kannt, dass ich immer prasenter wurde, je entspannter ich war.
Ein absoluter Pluspunkt beim Alterwerden! Vergleichen Sie mal,
wer mehr Prasenz hat: das junge Topmodel, das in Grol3e 34
Uber den Laufsteg stolziert und dabei standig den Bauch ein-
zieht, oder eine funfzigjdhrige Frau, die selbstbewusst (siehe
Seite 30) und entspannt einen Raum betritt?

3\ Tipp

Loslassen lautet die Devise! Legen Sie sich dazu eine »Was
entspannt mich?«-Liste an, auf der Sie all das notieren, was

85

© 2019 desTitels »lch rede« von Isabel Garcia (ISBN 978-3-7474-0071-5) by mvg Verlag,
Miinchner Verlagsgruppe GmbH, Miinchen. Nahere Informationen unter: www.m-vg.de




Kommunikationsfalle Prasenz

Ab ins Hier und Jetzt!

Prasenter zu werden ist im Grunde nicht so schwer. Das Wich-
tigste dabei ist, dass Sie sich im Hier und Jetzt befinden. Ein Bei-
spiel: In fast jedem Bekannten- oder Freundeskreis gibt es einen
Mann (oder eine Frau), der jahrelang Single war. Er hat es bei al-
len versucht — bei Anna, bei Ulrike, bei Stefanie. Aber niemand
verliebte sich in ihn. Kein Wunder, denn die jahrelangen »Miss-
erfolge«haben Spuren in seinem Selbstwertgefihl hinterlassen.
Und wer sich selbst nicht begehrenswert findet, wird es schwer
haben, jemand anderen zu finden, der das tut (vor allem wenn
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man sich lieber in der Vergangenheit aufhalt, in der noch alles
besser war, oder in der Zukunft, in der hoffentlich alles besser
wird). Doch dann kam auf einmal eine Frau daher, die sich Knall
auf Fall in ihn verliebte. Seitdem ist er nicht wiederzuerkennen.
Er fahlt sich wohl, grinst breit, geht aufrecht — und wird plotzlich
auch von anderen wahrgenommen. Selbst Anna, Ulrike und Ste-
fanie hatten jetzt Interesse, obwohl er nicht abgenommen hat,
sich nicht anders kleidet und sich sein Aussehen auch sonst
eigentlich nicht verandert hat. Nein, er geniel3t einfach die
Gegenwart, weil er im Hier und Jetzt geliebt wird. Und das
sorgt dafir, dass er jetzt viel mehr Présenz besitzt.

Keine Angst, ich werde lhnen jetzt nicht sagen, dass Sie sich je-
den Morgen im Bad, wenn Sie vor dem Spiegel stehen, zula-
cheln sollen und sich selbst beteuern, dass Sie sich mégen (wo-
bei auch das - je nach Typ — funktionieren kann). Meine
Empfehlung lautet: Sorgen Sie dafir, dass Sie sich in Ihrem Kor-
per wohlfuhlen. Tragen Sie Kleidung, in der Sie sich gut fuhlen,
gehen Sie in Restaurants, in denen Sie sich wohlfuhlen, gehen
Sie zum
Frisor, zur Kosmetikerin oder ins Nagelstudio. Denn wenn Sie
sich wohlftihlen, geniel3en Sie die Gegenwart und sind présent.
Gonnen Sie sich darlber hinaus jeden Tag etwas, das Sie
entspannt (siehe Tipp Seite 85).

73 Tipp

Schauspieler lernen, dass sie den Raum, in dem sie sich ge-
rade befinden, sptren sollen, vor allem den Raum, der sich
hinter ihnen befindet. Probieren Sie das doch auch einmal.
Allerdings bedeutet »den Raum spUren« in diesem Zusam-
menhang nicht, den Raum lediglich wahrzunehmen! Ver-
suchen Sie vielmehr, sich selbst so stark zu fiihlen, dass Sie
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das Gefiihl haben, Sie flllen den ganzen Raum mit Ihrer
Energie aus. Diese Vorstellung fallt Innen leichter, wenn Sie
sich lhre Energie als Farbe vorstellen und versuchen, diese
Farbe (Rubinrot, Gold, Marineblau etc.) in jede Ecke zu schi-
cken — und Sie sind das Zentrum. Keine Angst, ich drifte
auch jetzt nicht in die Esoterik ab, aber die Gedanken spie-
len bei der Korperspannung eine grofie Rolle. Deshalb soll-
ten Sie es ruhig einmal versuchen. Klappt das bei Ihnen
nicht, probieren Sie es mit Eutonie — das funktioniert be-
stimmt (siehe Seite 89).

Geheimtipp: Bei sich bleiben

Natdrlich fahlen wir uns nicht immer wohl. Es gibt einfach Tage,
an denen es uns kdrperlich schlecht geht, wir mit uns und unse-
rer Umwelt hadern oder wir mit irgendwelchen Problemen (ob
nun privater oder beruflicher Natur) zu kdmpfen haben. Nun
kdnnen wir uns deswegen aber in der Regel nicht einfach ver-
kriechen und das wichtige Gesprach mit dem Chef ausfallen las-
sen, der wichtigen Kundenprasentation fernbleiben oder den
lange angektndigten Vortrag absagen.

Deshalb ist es in einer solchen Situation das Beste, Sie lassen lhre
GeflUhle einfach zu. Denn ich kann Sie beruhigen, wenn Sie all
die Dinge, die Sie bisher gelernt haben (oder zumindest einige
davon), anwenden, wird niemand etwas von dem emotionalen
Tornado, der gerade in lhrem Inneren tobt, mitbekommen. Viel-
leicht wird noch ein »laues Liftchen« zu sehen sein, wie bei-
spielsweise ein rotes Dekolleté beziehungsweise ein roter Kopf
oder eine zitternde Lippe, aber es wird niemandem auffallen.
Warum? Weil Ihre Zuhorer erst dann bewusst nach solchen Si-
gnalen suchen werden, wenn sie aufgrund Ihrer Sprechweise,
Ihrer Stimme, Ihrer Atmung und lhrer Kérpersprache ohnehin
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schon den Eindruck haben, dass Sie unsicher sind. Das heil3t, erst
wenn Sie keine Pausen machen, nicht auf Punkt sprechen, nicht
tief atmen, sténdig falsch betonen etc., wird man auch Ihre zit-
ternde Lippe oder lhren roten Kopf bemerken — vorher nicht ...
Fazit: Lassen Sie sich von lhren Gefihlen nicht irritieren, und vor
allem verdrédngen Sie sie nicht. Denn wenn Sie versuchen, ge-
gen sie — und damit gegen sich selbst — anzukdmpfen, sind Sie
nicht mehr im Hier und Jetzt und haben keine Prdasenz, dann
konnen Sie also Ihr Publikum/Ihre Gesprachspartner nicht Gber-
zeugen. Sobald Sie sich sptren und das Gelibte anwenden —
gehtalles glatt.

Eutonie: das Bewusstsein

fiir den eigenen Korper steigern

»Stellen Sie sich vor, Sie sprechen aus dem Rucken.« Sie glauben
nicht, wie hdufig ich als Reaktion auf diesen Satz hore, dass man
entweder nicht gentigend Fantasie habe, um sich das vorzu-
stellen, oder dass man das nicht machen mochte, weil das eso-
terischer Blodsinn sei. Dabei geht es hier weder um Fantasie
noch um Esoterik. Es geht um Eutonie, eine Methode, um das
Bewusstsein fur den eigenen Korper zu steigern. Und die kann
jeder anwenden.

Ein kleines Beispiel: Sie haben einen gro3en, schweren Ruck-
sack auf dem Ricken und steigen in einen Zug. Missen Sie
sich da standig umdrehen und nachschauen, wie grof3 der
Rucksack ist, damit Sie nicht standig jemanden anrempeln
oder irgendwo mit ihm hangen bleiben? Nein, Sie haben es
»im GefUhl«. Oder ein anderes Beispiel: Sie ziehen um und fah-
ren ausnahmsweise einen Kleintransporter. Auch da mussen
Sie die zusatzliche Grolle — zumindest teilweise — im Geflhl
haben, damit Sie beim Rickwartseinparken nirgends anecken.
Dieses »Es-im-Geflihl-Haben« kann man, sehr vereinfacht ge-
sagt, Eutonie nennen.
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Noch ein Beispiel geféllig? Sie gehen als Zehnjahriger zum
Schulleiter, um zu fragen, ob es heute nicht hitzefrei geben
musste. Werden Sie von Ihrer Klasse allein geschickt, fihlen Sie
sich klein und hilflos und trauen sich kaum ins Zimmer
des Rektors. Kommen aber noch zwei Schulkameraden mit,
dann fUhlen Sie sich groBer, starker und spiren formlich die
Ruckendeckung. Dabei ist in Wirklichkeit gar keine da, weil
die beiden feige im TUrrahmen stehen bleiben. Aber es fihlt
sich anders an, und dadurch flhlen Sie sich anders. Auch
dieses Uber-sich-Hinausspuren ist Eutonie. Es sorgt dafir, dass
Ihr Korper eine besondere Muskelspannung aufbaut, die sich
positiv auf lhre Haltung, das Zwerchfell und die Stimme aus-
wirkt.

Wenn Sie Eutonie intensiv einsetzen, kann man auch von
»Prasenzaufbau« sprechen. Denn lhre Stimme klingt voll, wird
tragfahig, und Sie bauen, sozusagen als Nebeneffekt, einen
starkeren Kontakt zu lhren Zuhorern auf. Die Bilder, die ich Ih-
nen gleich vorstellen werde, klingen ahnlich albern wie die Af-
fentrommel, sind aber genauso effektiv. Ich versichere Ihnen,
dass Sie sie nicht mehr missen wollen, wenn Sie einmal erlebt
haben, wie intensiv Sie damit plétzlich wahrgenommen wer-
den.Vermutlich werden Sie — wie die meisten meiner Seminar-
teilnehmer — nicht mit allen Bildern sofort etwas anfangen
kdnnen. Probieren Sie aber bitte trotzdem alle aus, um zu tes-
ten, welches Ihnen bei welcher Gelegenheit am meisten hilft.

Der Kdnguruschwanz

Haben Sie das hipfende Wappentier Australiens vor Augen?
Kangurus haben einen sehr dicken Schwanz, der einen Teil
des Gewichts tragt, wenn sie sich aufrichten. Das heilst,
sie stehen nicht nur auf den Hinterbeinen, sondern auch
auf ihrem Schwanz. Einen solch stabilen Stand kénnen Sie
Uben.
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Die Engelsfliigel

Das zweite Bild fur mehr Présenz sind die Engelsfligel. Und wir
reden hier nicht von zwei kleinen Stummelfliigeln, sondern von
grol3en weilen Schwingen, die weit Uber lhren Kopf ragen und
nach unten bis zum Boden reichen. Sie bedecken Ihren ganzen
Ricken und geben Ihnen damit im wahrsten Sinne des Wortes
Ruckendeckung. Niemand kann Ihnen dann verbal ein Messer in
den Rucken rammen. Zudem helfen Ihnen Ihre Fligel dabei, Ihr
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Sprechtempo zu regulieren. Wenn Sie merken, dass Sie zu schnell
werden, dann bewegen Sie ganz leicht Ihre Schulterblatter. Da-
durch werden die Fltigel — in Ihrer Vorstellung — sacht hin- und
herschwingen, und lhre Stimme wird diesem neuen Rhythmus
folgen und langsamer werden (siehe auch Seite 107).

Die Engelsfligel sorgen dartber hinaus sofort fur einen aufrech-
teren Gang, der aber trotzdem nicht steif, sondern entspannt
wirkt. Und denken Sie auch hier daran, dass Sie nur leicht mit den
Fltigeln zu schlagen brauchen, wenn Ihr Gang zu schnell wird.

Im Gegensatz zum Kdnguruschwanz, der nur im Stehen funktio-
niert, kdnnen Sie das Bild der Engelsfligel sowohl im Stehen als
auch im Gehen benutzen. Ebenfalls ein groBer Vorteil: Die En-
gelsfligel sind schwer — dhnlich wie ein grof3er, gut gefillter
Rucksack — und ziehen so den Schultergirtel nach unten.
Dadurch strecken Sie den Nacken und vermindern haltungs-
bedingte Nackenschmerzen.

ﬂ;j Ubung

Probieren Sie die Engelsfliigel in der Praxis aus: Laufen Sie
einmal durch eine belebte Bahnhofshalle, wenn Sie Ihre En-
gelsfligel »anhaben«. Normalerweise schlagen wir einen
Zickzackkurs ein, um den entgegenkommenden Menschen
auszuweichen. Doch heute nicht, heute wird man lhnen
ausweichen. Allerdings nur, wenn Sie Ihre Engelsfltigel wirk-
lich intensiv splren. Sobald Sie denken: »Na, hoffentlich
funktioniert das auch, sonst werde ich gleich furchtbar an-
gerempelts, wird es nicht funktionieren, da Sie gedanklich
bereits in der Zukunft sind. Prdsenz kann aber nur in der
Gegenwart entstehen. Glaube und Vertrauen sind in die-
sem Fall also alles.

92

© 2019 desTitels »lch rede« von Isabel Garcia (ISBN 978-3-7474-0071-5) by mvg Verlag,
Miinchner Verlagsgruppe GmbH, Miinchen. Nahere Informationen unter: www.m-vg.de




Eutonie: das Bewusstsein fUr den eigenen Korper steigern

Der Hulk

Und nun wachsen Sie Uber sich hinaus. Ich empfehle den Hulk
insbesondere jungen, zierlichen Frauen, da deren Auftreten,
Korpersprache und Stimme sofort mehr Gewicht bekommen,
wenn sie mit diesem Bild arbeiten.
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Der barocke Rock

Zum Schluss habe ich noch ein Bild nur fir die Damen. Es gibt ja
immer wieder Situationen, in denen Sie einige Schritte gehen
missen und dabei beobachtet werden, zum Beispiel wenn Sie
als Letzte den Konferenzraum betreten und zu Ihrem Platz ge-
hen. Oder Sie mochten einen Kunden begriif3en, der am Emp-
fang auf Sie wartet. In diesen Fallen werden Sie vermutlich nicht
langsam gehen, sondern eher ein flottes Tempo an den Tag le-
gen. Doch wie beim Sprechen ist eine hohe Geschwindigkeit
auch hier ein Zeichen dafur, dass lhnen etwas nicht wichtig ist
(siehe Seite 36). Gehen Sie hingegen langsam, zeigen Sie, dass
Sie selbstbewusst sind (sich lhrer selbst bewusst sind) und sich
wichtig nehmen. Die Folge: Sie werden starker wahrgenommen.
Und dabei hilft Innen der barocke Rock. (Die Herren nehmen
einfach mit den Engelsfliigeln vorlieb, die jedoch eine dhnliche
Wirkung haben.)

ﬂ:} Ubung

Beim barocken Rock handelt es sich um ein bodenlanges
Modell, das sowohl an den Seiten als auch hinten sehr aus-
ladend ist. (Wenn Sie nicht wissen, was ich meine, dann
schauen Sie sich mal Bilder von Damen am Hofe des franzo-
sischen Konigs Ludwig XIV. oder der englischen Konigin
Elisabeth I. an.) Stellen Sie sich nun vor, Sie haben diesen
Rock an. Spiren Sie die Unmengen von Stoff rund um sich
herum und wie er beim Gehen Uber den Boden schleift.
Und jetzt gehen Sie einige Schritte. Sie werden sehen, Ihr
Gang wird — unabhdngig davon, ob Sie gerade ein Kostim
oder eine Jeans anhaben - automatisch langsamer und
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All diese Prasenzibungen dienen dazu, sich zu zentrieren. Der
Raum neben und hinter Ihnen ist genauso wichtig wie der vor
Ihnen. Wenn Sie nur das wahrnehmen, was Sie sehen, sind Sie
nur zur Halfte prasent. Sind Sie dann auch noch mit Ihren Ge-
danken bei dem, was Sie sehen, sind Sie selbst kaum noch pra-
sent. Stellen Sie sich vor, Sie sind ein Schauspieler zu Shakes-
peares Zeiten und stehen —wie damals Ublich — auf einer runden
BUhne. Wenn Sie also als Hamlet mit den berihmten Worten
»Sein oder nicht sein ..« Ihren Monolog beginnen, befindet sich
Ihr Publikum nicht nur vor Ihnen, sondern auch neben und hin-
ter Ihnen. Und schon ergibt der Satz »Sprechen Sie aus dem
Ricken« (siehe Seite 89) einen Sinn.
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Exkurs: Die Vorbereitung

Das Thema Vorbereitung ist in diesem Zusammenhang relevant,
da wir uns als Redner beziehungsweise Vortragende oder Ge-
sprachsteilnehmer nur dann wohlftihlen, also prasent sind, wenn
wir uns gut vorbereitet fihlen. Und damit meine ich weniger die
inhaltliche Seite, denn ich gehe davon aus, dass Sie sich im Vor-
feld einer wichtigen Présentation Uberlegen, was Sie sagen wol-
len (auf das Thema »Aufbau eines Vortrags« komme ich gleich
noch zu sprechen), und dies in Gedanken ein- oder mehrmals
durchgehen. Vielmehr geht es mir um das »Drumherumc.

Was Sie im Vorfeld bedenken sollten

Wenn ich bei einem fremden Kunden einen Vortrag halten soll,
versuche ich, so friih wie mdaglich vor Ort zu sein, um mir in aller
Ruhe einen Eindruck von den Raumlichkeiten verschaffen zu kon-
nen, um die Technik aufzubauen/zu Uberprifen und um mich
ganz allgemein zu akklimatisieren. Fir viele aber erschopft sich
dieser Teil der Vorbereitung in der Frage: »Gibt es einen Beamer,
mit dem ich meine PowerPoint-Prasentation an die Wand werfen
kann?« Dabei gilt es — besonders wenn man mit der Umgebung
nicht vertraut ist — eine Vielzahl von Dingen zu bedenken, die zu-
gegebenermallen allesamt Kleinigkeiten sind, die Sie aber wah-
rend lhres Vortrags leicht aus der Fassung bringen und den posi-
tiven Eindruck zunichtemachen kénnen. Hier einige Beispiele:

- Die Akustik des Raums ist denkbar schlecht, sodass man Sie in
den letzten Reihen kaum noch horen kann, zumal im Neben-
raum ebenfalls eine Veranstaltung stattfindet, gegen die Sie zu-
sdtzlich »anreden« mussen. Hier ware ein Mikrofon hilfreich ge-
wesen, das man Ihnen durchaus auch hatte zur Verfigung stellen
kdnnen, wenn man rechtzeitig gewusst hatte, dass Sie eines be-
noétigen ... Und auch hier lauern Stolperfallen, denn was nitzt
lhnen ein Handmikro, wenn Sie lhre Notizen fur den Vortrag auf
Karteikarten notiert haben (die Sie dann nicht mehr verntnftig
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halten kénnen)? Natdrlich gibt es dafir einen Stander, aber um
den sollten Sie sich mdglichst vor Beginn der Veranstaltung kiim-
mern und nicht wahrenddessen. Auch kann es Ihnen passieren,
dass das einzige Mikrofon am Rednerpult befestigt ist, Sie es aber
gewohnt sind, sich wahrend Ihrer Prasentation im Raum zu be-
wegen (siehe Seite 126). Hier kann mithilfe eines Krawattenmik-
rofons Abhilfe geschaffen werden (es sei denn, Sie tragen eine
Bluse, die bei jeder Bewegung so laut raschelt, dass man Sie
kaum verstehen kann), sofern Sie dieses Problem im Vorfeld an-
sprechen. Mir ist einmal Folgendes passiert: Bei einem meiner
Vortrage sollte ich mit einem Krawattenmikrofon arbeiten. Nun
muss man wissen, dass zu diesen kleinen Mikrofonen ein nicht
ganz so kleiner Sender gehort, der in der Regel hinten an der
Hose befestigt wird. Wie praktisch, dass ich ausgerechnet an die-
sem Tag eine dinne Stoffhifthose ohne Gurtel anhatte. Das Er-
gebnis kénnen Sie sich vorstellen: Die Hose rutschte hinten lang-
sam, aber sicher, und irgendwann konnte ich mich nur noch
seitwarts bewegen, damit niemand merkte, dass schon meine
Pobacken zu sehen waren. Seitdem habe ich immer einen Reser-
vegurtel dabei, denn ich méchte definitiv nicht als die Rednerin
in Erinnerung bleiben, die auf der Bihne die Hose verliert.

- Sie sollen heute eine Prasentation vor dem Vorstand und dem
erweiterten Fuhrungskraftekreis halten. NatUrlich haben Sie da
den guten Anzug/das gute Kostim in gedeckten Farben sowie
entsprechendes Schuhwerk gewdhlt. Haben Sie aber auch be-
dacht, dass Sie heute auf einer Bihne mit glatt poliertem Holz-
belag stehen werden, auf dem Sie mit Ihren — zugegebenerma-
Ben sehr eleganten — Pumps beziehungsweise handgendhten
Schnirschuhen mit Ledersohle vielleicht keinen Halt finden
werden? Und auch an dieser Stelle noch einmal die Bitte: So-
wohl der italienische Anzug als auch das taillierte Kostiim sehen
todschick aus, lassen lhnen aber buchstablich keine Luft zum
Atmen, wenn sie nur bei eingezogenem Bauch passen (siehe
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Seite 56). Entscheiden Sie sich bei wirklich wichtigen Terminen
daher lieber fur etwas, das ein wenig bequemer ist und trotz-
dem gut aussieht.

- Wie schmeichelhaft: Sie sollen als Experte in einer Talkrunde im
Fernsehen auftreten. Doch standen Sie davor schon einmal im
Scheinwerferlicht? Und das ist jetzt nicht im Ubertragenen Sinn
gemeint, sondern ganz wortlich. Denn ich habe erst neulich er-
lebt, wie ein solcher »Neuling« den Beleuchter fast zur Verzweif-
lung getrieben hat, indem er immer wieder aus dem Scheinwer-
ferlicht geflohen ist, weil es ihn so geblendet hat. Und da ist er
nicht der Einzige. Auch der Umgang mit Scheinwerferlicht ist
etwas, das man vorher einmal probiert haben sollte.

Diese Liste mit kleinen, aber gemeinen Stolpersteinen lief8e sich
noch lange fortsetzen. Deshalb machen Sie sich bitte bei der
Vorbereitung Ihrer Rede, Ihrer Prasentation oder Ihres Vortrags
nicht nur Uber den Inhalt Gedanken, sondern fragen Sie sich
auch, woran Sie — in Bezug auf Technik, Raumlichkeiten etc. —
sonst noch denken sollten (oder erkundigen Sie sich gegebe-
nenfalls bei jemandem mit mehr Erfahrung). Das gibt Ihnen
zusatzliche Sicherheit und starkt letztlich ebenfalls Ihre Prasenz.

13\ Tipp

Auch das gehort zur Vorbereitung: Rdumen Sie alles weg,
was Sie wahrend lhres Vortrags irritieren oder ablenken
kénnte. Sind Sie jemand, der gern mit herumliegenden Stif-
ten oder Papier spielt? Dann rdumen Sie diese Dinge aufSer
Griffweite, und verwenden Sie Karteikarten. Oder neigen Sie
dazu, standig die Hande in die Hosentaschen zu stecken?
Dann tragen Sie eine Hose, bei denen die Taschen noch zu-
genaht sind. So kommen Sie erst gar nicht in Versuchung.
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Die textliche Vorbereitung

Falls es zu lhrer personlichen Vorbereitung gehort, den
Vortrag einmal komplett auszuformulieren, dann tun Sie das
moglichst in »Sprech-Deutsch«. Viele setzen sich an ihren
Computer und schreiben so, als wirden sie einen Brief verfas-
sen. Und beim Vor- oder Durchlesen merken sie dann, dass die
Satze sehr lang und/oder sperrig sind. Meist schieben sie das
auf die fehlende Redepraxis, aber auch ein Profisprecher hatte
Schwierigkeiten, diesen Text so zu sprechen, dass er naturlich
klingt. Deshalb bitte die Satze erst »sredend« formulieren und
dann aufschreiben — und zwar genau so, wie Sie sie gesagt
haben.

Das habe ich mit meinen Radiomoderationen genauso ge-
macht. Die sahen dann zum Beispiel so aus: »So ... schon kurz
nach halb flinf. So langsam, aber sicher ndhern wir uns dem
Feierabend! Ahm ... welche Musik passt denn nun am besten
dazu? .. Warten Sie ... (krame in CDs) ... hier ... was Schwungvol-
les, ... damit Ihnen die restliche Arbeit schnell von der Hand
geht. Hier sind Texas Lightning mit >No no never< ..«

3\ Tipp

Schreiben Sie in Ihr Redemanuskript (Karteikarten bitte
gut sichtbar nummerieren, damit Sie auch dann noch
wissen, wo es weitergeht, wenn die Kartchen einmal
durcheinandergeraten) auch »Regieanweisungen«. Also
zum Beispiel »Pause«, »Ausatmens, »Kanguruschwanz,
»Grafik zeigen« oder woran Sie sich sonst noch erinnern
mochten. Denn sind wir erst einmal im Thema drin, ver-
gessen wir vieles von dem, was wir uns vorgenommen
haben.
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Was wirklich in Erinnerung bleibt:

der Anfang und das Ende

Zum Abschluss dieses Kapitels méchte ich noch wie angekin-
digt kurz auf den Aufbau eines Vortrags (einer Prasentation, ei-
ner Rede, eines Gesprachs etc.) zu sprechen kommen. Uberle-
gen Sie einmal: Wie gehen Sie vor, wenn Sie einen Vortrag
inhaltlich vorbereiten? Sie werden vermutlich darlber nachden-
ken, welches Thema Sie behandeln mochten (sofern Ihnen das
nicht vorgegeben ist). Weiterhin werden Sie sich Gedanken da-
riber machen, welche Aspekte dieses Themas Sie zur Sprache
bringen wollen und welche Argumente Ihre These, Ihr Anliegen
stltzen konnten. Kurz: Sie beschaftigen sich vornehmlich mit
dem Hauptteil Ihres Vortrags. Dagegen ist grundsatzlich auch
nichts einzuwenden, aber viele vergessen dartber vollig, dass zu
einem gelungenen Vortrag zudem ein Einstieg und ein Ausstieg
gehoren. Insbesondere die Kunst, einen Vortrag gekonnt zu be-
enden, im passenden Moment auszusteigen oder einen guten
Satz zum Abschluss zu platzieren, Gben die wenigsten. Dabei
bleibt nicht nur der erste Eindruck, sondern naturlich auch der
letzte mit am stdrksten in Erinnerung.

Bei einem Varieté zum Beispiel ist der Schluss der Hohepunkt
der gesamten Vorstellung - es ist das, was bleibt. Kabarettisten
heben sich die Nummern, die am besten funktionieren, immer
fur den zweiten Teil der Show, also fur das Ende, auf. Warum?
Damit die Zuschauer, wenn sie gehen, sagen: »Wow, was fur ein
toller Abend!« Denn ist das Ende grof3 und stark, Gberstrahlt es
einen moglicherweise schwacheren Mittelteil. Vergleichen wir
das nun mit einer Prasentation oder Rede: Wenn Sie wahrend
Ihres Vortrags merken, dass Sie in Zeitnot geraten, wo werden
Sie vermutlich kirzen? Am Ausstieg (zumindest wirden das die
meisten tun). Haufig entfallt dann das Ende sogar komplett. Es
kommt kein Schlusssatz, kein starkes Bild, sondern — im
schlimmsten Fall — nur ein lapidares: »Also, das war’s dann.« Und
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damit haben Sie Ihre ganze schone Prasentation relativiert.
Denn dieser schwache Ausstieg ist das, woran sich Ihre Zuhorer
nachher als Erstes erinnern werden.

1)33 Tipp

Halten Sie sich immer vor Augen, wie wichtig Einstieg und
Ausstieg bei einer Rede, Présentation etc. sind, und kirzen
Sie stets im Mittelteil, wenn Sie weniger Redezeit zur Verfu-
gung haben oder merken, dass Sie sich bei einem Punkt zu
lange aufgehalten haben und nun nicht mehr alle Themen
in der vorgegebenen Zeit ansprechen kdnnen. Kirzen Sie
nie den ersten oder den letzten Eindruck. So kénnen Sie
Ubrigens im Mittelteil ruhig auch einmal stolpern oder den
Faden verlieren. Es wird nicht weiter auffallen oder zumin-
dest nicht in Erinnerung bleiben.

Der gekonnte Aufbau

Ich zeige Ihnen nun, wie Sie eine Prasentation oder eine Rede
grob aufbauen kdnnen: Gehen Sie auf die Bihne, oder treten Sie
vor lhre Zuhorer, und machen Sie eine Pause. Damit ziehen Sie
alle Aufmerksamkeit auf sich, und der so wichtige Einstieg fallt
schon einmal auf fruchtbaren Boden. Sind alle mucksmauschen-
still, beginnen Sie mit dem ersten Satz — einem schonen Bild,
einem treffenden Zitat oder einer provokanten These. Danach
ist dann die offizielle BegrtiSung an der Reihe. Bedanken Sie sich
bei den Teilnehmern und/oder dem Gastgeber, und stellen Sie
sich vor. Daran anschlieBend folgen der Mittelteil und schliel3-
lich das Ende Ihres Vortrags. Uberlegen Sie sich einen pragnan-
ten Schlusssatz, ein letztes Bild oder eine Geschichte, mit der Sie
das Thema nochmals aufgreifen und zusammenfassen bezie-
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hungsweise Ihre Kernaussage(n) in Erinnerung rufen. Und da-
nach machen Sie wieder eine Pause, um dieses Schlussbild oder
die Geschichte wirken zu lassen. Erst wenn lhre Zuhorer auf das
Ende Ihrer Rede reagieren (mit Applaus oder —in kleineren Run-
den — mit Auf-den-Tisch-Klopfen, mit dem Griff zum Kaffeebe-
cher oder dem Nach-hinten-Ricken mit dem Stuhl), bedanken
Sie sich fUr die Aufmerksamkeit und bieten gegebenenfalls an,
eventuelle Fragen in einem separaten Gesprach oder einer Fra-
gerunde zu kldren. Zu guter Letzt verlassen Sie die Buhne/das
Rednerpult wieder. So wirkt Ihr Vortrag rund, leicht und souve-
ran — von Anfang bis Ende.
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den Zeigefinger und verliere kein boses Wort, sondern ver-
traue einfach auf die Gruppendynamik (siehe Seite 46). Und
glauben Sie mir: Das funktioniert immer, ob bei Kindern,
pubertierenden Jugendlichen oder erschopften Managern.
Danach beginne ich dann mit meinem Einstieg.

Ein brillantes Ende

Arbeiten Sie eigentlich mit PowerPoint? Dann lassen Sie mich
raten: Auf Ihrer ersten Folie steht sehr wahrscheinlich das The-
ma lhres Vortrags und auf der letzten »Vielen Dank fur Ihre Auf-
merksamkeitk, richtig? Aber warum eigentlich? Oder um es mit
den Worten des bekannten Rhetoriktrainers René Borbonus zu
sagen: »Wenn sich viele Menschen zur gleichen Zeit am glei-
chen Ort versammeln, dann wissen diese Personen auch, war-
um sie hier sind. Da mussen Sie nicht noch darauf hinweisen,
dass sich alle fir die Verabschiedung von Frau Knie versam-
melt haben.« Auch soll der letzte Eindruck doch ein Bild, eine
Emotion, eine Idee hinterlassen. Und was flr ein Bild, welche
Emotion, welche Idee kdnnte wohl bei »Vielen Dank fur Ihre
Aufmerksamkeit« entstehen? Vor allem, wenn die drei Vorred-
ner auch schon diese geniale Folie gezeigt haben und die
zwei, die nach Ihnen noch folgen, auch nicht ohne diesen Satz
auskommen. Sie spielen die Hauptrolle, nicht die PowerPoint-
Prasentation. Schalten Sie also den Beamer aus — oder besser
gar nicht erst an —, und richten Sie Ihre letzten Worte ganz per-
sonlich ans Publikum.

Ubrigens: Manche neigen dazu - bei einem Feedbackge-
sprach, einem kontroversen Meeting oder im privaten Bereich,
zum Beispiel nach einem Streit —, mit einem Appell zu enden.
Aber ist das wirklich der letzte Eindruck, den Ihr Gegenlber
mit aus dem Gesprach nehmen soll? Ein Beispiel: Sie haben
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(mal wieder) mit Ihrem Partner gestritten, weil er den Klode-
ckel nicht heruntergeklappt hat. Er hat sich entschuldigt, und
Sie haben sich wieder verséhnt. Und nun sagen Sie zum Ab-
schluss: »Aber beim ndchsten Mal denkst du dranl« Merken Sie
es? Damit lassen Sie Ihren Partner richtig schlecht aussehen,
obwohl die Sache doch eigentlich bereinigt ist, und zurlick
bleibt ein schaler Nachgeschmack. Uberlegen Sie daher ge-
nau, wie Sie Ihren Gesprachspartner beziehungsweise Ihre Zu-
horer entlassen. Ich personlich singe zum Abschluss gern eine
schnellere Nummer zum Mitklatschen und Mitsingen. So ent-
steht nochmals ein Gemeinschaftsgefthl, und alle gehen mit
einer positiven Erinnerung an den Vortrag nach Hause. Fragen
Sie sich also — unabhdangig davon, ob Sie gut singen kénnen
oder nicht: Was soll von dieser Veranstaltung oder diesem
Gesprach bleiben?

Nach all dieser Theorie nun aber noch einige Beispiele, wie das
in der Praxis aussehen konnte: Eine gute Mdglichkeit ist, den
Einstieg beim Ausstieg wieder aufzugreifen. So bin ich bei-
spielsweise bei einem der Hamburger Logistiktage (mein Rhe-
torikvortrag war das bunte RausschmeilSerthema, nachdem
sich die Logistiker schon geflihlte hundert Beitrdge angehort
hatten) folgendermalen vorgegangen: Ich machte eine Pause
und sagte dann: »lch habe mich auf diesen Vortrag perfekt vor-
bereitet. Ich habe mir genau Uberlegt, was ich lhnen in der
ndchsten halben Stunde sagen werde und welche Beispiele,
Tipps und Tricks ich Thnen mit auf den Weg geben mdochte.
Aber wird das deswegen auch ein perfekter Vortrag? Ich hoffe
nicht, denn perfekte Reden sind langweilig. Und damit bin ich
auch schon beim Thema ...« Dann folgten die Selbstvorstellung
und die Begruf3ung sowie der Hauptteil. Als mir der Gastgeber
schlie8lich das Zeichen gab, dass ich nur noch ein paar Minu-
ten hatte, fihrte ich meinen letzten Gedankengang zu Ende
und konzentrierte mich auf meinen vorbereiteten Schlusssatz:
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»Denken Sie also daran, meine Damen und Herren, versuchen
Sie nicht, perfekt zu sein, seien Sie lieber authentisch.« Danach
habe ich wieder eine Pause gemacht, bis der Erste anfing zu
klatschen.

Oder: Der Geschéftsfuhrer eines kleineren Unternehmens hatte
einen Vorstandsposten in einem groen Medienunternehmen
angenommen. Er kam zu mir, weil er sich nun den vielen Mitar-
beitern, seinen Vorstandskollegen, dem Betriebsrat etc. vorstel-
len musste. Wir Uberlegten gemeinsam, was wohl ein geeigne-
ter »Aufhanger« fir diese Selbstprdsentation sein konnte. Wir
blatterten Zeitungen durch, suchten nach einer passenden An-
ekdote oder einem treffenden Zitat, fanden aber nichts, das uns
wirklich Gberzeugt hatte. Also machten wir erst einmal eine Kaf-
feepause, in der er mir erzéhlte: »Der Kommentar meiner Frau
lautete nur:>Super, erst Barcelona, dann Hamburg und nun GU-
tersloh ..« Daraufhin fing ich breit an zu grinsen und meinte:
»Das ist der perfekte Einstiegl« Er begann seine Rede also mit
dem Satz: »Meine Frau hat zu mir gesagt: >Super, erst Barcelona,
dann Hamburg und jetzt Gutersloh.« Daraufhin musste schon
die halbe Belegschaft lachen. Dann stellte er sich mit Namen vor,
begrufte die Zuhorer und erzédhlte etwas Uber seinen Werde-
gang. Zum Abschluss meinte er dann: »Und deswegen habe ich
meiner Frau geantwortet: »Ja, GUtersloh ist jetzt genau der rich-
tige Schritt.«

Und noch ein sehr einfacher, aber durchaus gelungener Ein-
und Ausstieg: Bei der Zehn-Jahres-Feier eines Weiterbildungs-
institutes kam ein Redner auf die Blhne und sagte als Erstes:
»Ich habe mir gerade mit drei Gldsern Sekt Mut angetrunken.
Daher hoffe ich, dass ich diese Rede heil Uberstehe. Sie missen
namlich wissen, dass ich kein grofSer Redner bin ..« Und als
Ausstieg sagte er dann: »So, jetzt habe ich mir noch ein Glas
Sekt verdient.« Und ging, begleitet von lautem Gelédchter, von
der Bihne.
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Wie heilst es so schon: Der Korper spricht mit — immer. Kein
Wunder also, dass es zu diesem Thema so viele Blicher, so viele
Meinungen und so viele Regeln gibt. Doch um das gleich vor-
wegzunehmen: Ich persdnlich halte nicht allzu viel von diesen
starren Regeln. Natdrlich werde auch ich Ihnen in diesem Kapi-
tel Empfehlungen geben, aber das Wichtigste dabei ist, dass Sie
lhre eigene, nattrliche Korpersprache finden. Denn nur so wir-
ken Sie authentisch und tberzeugend.

Es kommen immer wieder Leute zu mir, die sagen: »Man hat mich
darauf hingewiesen, dass ich mich beim Reden zu viel bewege.
Deshalb versuche ich, mir das gerade abzugewdhnen.« Tun Sie
das nicht! Versuchen Sie nicht, zu schauspielern oder sich krampf-
haft bestimmte Gesten anzutrainieren, die nicht zu Ihnen passen
— lhre Zuhorer werden das merken. Lernen Sie sich stattdessen
selbst besser kennen (nehmen Sie sich selbst bewusst wahr), und
bleiben Sie sich vor allem selbst treu. Sollten Sie also feststellen,
dass beispielsweise das Gehen wdhrend eines Vortrags nichts fur
Sie ist, dann lassen Sie es einfach sein. Richten Sie sich ausschlief3-
lich danach, womit Sie sich wohlftihlen und was Ihrem Naturell
entspricht. AbschlieBend sei Ihnen in diesem Zusammenhang
noch einmal der Tipp von Seite 74 ans Herz gelegt: Nichts ist so
gut, dass Sie es immer machen sollten, und nichts so schlecht,
dass Sie es nie machen durfen. Wenn Sie das berlcksichtigen,
kann eigentlich nicht viel schiefgehen.

Bevor ich aber nun nédher auf einzelne Aspekte der Kérperspra-
che eingehe, mdchte ich Ihnen zundchst einen der wichtigsten
Grundsatze nahebringen:

Der Korper fiihrt, die Stimme folgt

Das bedeutet, dass Ihre Kérpersprache, Ihre Haltung, Ihre Kérper-
spannung und die Schnelligkeit Ihrer Bewegungen lhre Stimme
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beeinflussen. Wenn Sie also Ihren Kérper anspannen, dann ist das
50, als ob Sie eine Gitarrensaite spannen. Die Folge: Sie erzeugen
einen hoheren Ton — und Ihr Kérper reagiert genauso. Probieren
Sie es ruhig einmal aus: Bewegen Sie Ihre Arme und Hande zackig,
dann wird auch lhre Stimme zackig klingen. Bewegen Sie lhre
Arme dagegen weich, wird die Stimme ebenfalls weicher. Neh-
men Sie sich mehr Raum bei lhren Bewegungen, wird lhre Stim-
me volumindser klingen. Bewegen Sie die Hande tiefer, vielleicht
auch einmal unterhalb des Bauchnabels, wird sie tiefer klingen.
Um es Ihnen bildlich vor Augen zu fiihren: Stellen Sie sich einen
Mann vor, der sich gerade mit seiner Partnerin streitet: Sie hat mal
wieder stundenlang mit ihrer besten Freundin telefoniert und da-
bei vollig vergessen, dass sie eigentlich mit ihm ins Kino gehen
wollte. Erist also richtig sauer. Wie ist da wohl seine Korperhaltung?
Angespannt, vollig klar. Noch dazu beugt er sich zu ihr nach vorn,
wodurch sein Kérper noch mehr angespannt wird. Und die Han-
de? Richtig, die fuchteln ganz weit oben durch die Luft. Und die
Stimme? Die passt sich an. Mdchte dieser Mann nun eine tiefere
Stimme aus sich herausholen (Sie erinnern sich: tief = Uberzeu-
gend), obwohl er aufgebracht und enttduscht ist, dann sollte er
versuchen, seinen Korper, so weit es geht, zu entspannen. Er sollte
versuchen, die Hande tiefer und langsam zu bewegen. Dann wird
sich seine Stimme automatisch seinem Korper anpassen.

Wobei ich damit nicht sagen will, dass Sie Ihrer Lebenspartnerin
etwas vorspielen sollen. Es geht darum, diese nicht durch einen
heftigen Streit ins Neandertalerhirn zu bugsieren. Denn wenn sie
dort erst einmal gelandet ist — und Sie auch, weil Sie sauer sind
und die vielen Emotionen Ihr Denkhirn ausschalten —, dann wird
ein kldrendes Gesprach nichts bringen. Das heil3t: Entweder Sie
ziehen sich zuriick, bis Sie wieder klar denken kénnen, oder Sie
versuchen so zu sprechen, dass Ihre Lebenspartnerin zwar mitbe-
kommt, dass Sie witend und verletzt sind, sich aber nicht so stark
angegriffen fUhlt, dass sie sofort ins Neandertalerhirn wechselt
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und zurlckkeift. Hilft es Ihnen jedoch, zu schreien und die verhass-
te Vase, die Ihnen Ihre Schwiegermutter letztes Jahr zu Weihnach-
ten geschenkt hat, auf den Boden fallen zu lassen, dann machen
Sie das! Nur weil Sie nun wissen, wie Sie im Denkgehirn bleiben
kénnen, heil3t das noch lange nicht, dass Sie es auch mussen. Es
wirkt manchmal sehr befreiend, etwas Unverninftiges zu tun.

1)33 Tipp

Vermeiden Sie vor allem bei Vortragen und Prasentationen
standig wiederkehrende, monotone Bewegungen, denn
sonst wird auch lhre Stimme entsprechend klingen. Versu-
chen Sie stattdessen, mit der Bewegung die Bedeutung Ih-
rer Worte zu unterstreichen. Mochten Sie sagen »Das st
WICHTIGl«, dann sollten Sie bei »wichtig« eine Hand, einen
Finger oder den ganzen Arm bewegen, wobei bereits eine
kleine Bewegung ausreicht. Dirigieren Sie sich einfach selbst,
indem Sie versuchen, mit Ihren Bewegungen die Betonun-
gen zu treffen. Am besten Uben Sie das vor dem Spiegel.

Wohin nur mit den Handen?

In meinen Seminaren hore ich immer wieder: »Frau Garcia, ich
weill wahrend eines Vortrags einfach nicht, wohin mit meinen
Handen.« Komisch eigentlich, denn ich habe diese Frage noch
nie gestellt bekommen, wenn es um eine private Unterhaltung
geht. Oder ist auf Sie schon einmal ein Bekannter zugekommen
und hat gesagt: »lch wuirde dir ja gern erzahlen, wie das
Gesprach mit meinem Chef heute gelaufen ist, aber ich weif3
einfach nicht, wohin mit meinen Handen ..«?

Also: Wo haben Sie Ihre Hande, wenn Sie sich privat unterhalten?
Was tun Sie damit? Vermutlich wissen Sie das gar nicht so genau,
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denn in diesen Situationen handeln Sie in der Regel vollig unbe-
wusst. Deshalb ist es auch keine leichte Aufgabe, sich selbst ein-
mal dabei zu beobachten. Vielleicht klappt es besser mithilfe einer
Kamera. Die Mihe lohnt sich auf jeden Fall, denn vor Publikum
oder im Gesprach mit Kunden, Kollegen und Vorgesetzten brau-
chen Sie nur genau das mit I|hren Handen zu tun, was Sie tun,
wenn Sie lhrer Freundin von einem Kinofilm erzéhlen, den Sie
kirzlich gesehen haben. Und schon wirken Ihre Gesten und
Bewegungen vollkommen natUrlich und damit authentisch.

An dieser Stelle kommmt in meinen Seminaren regelmal3ig der Ein-
wand: »Was aber, wenn ich nun feststelle, dass ich privat oft mit
verschrankten Armen rede? So kann ich mich doch nicht mit ei-
nem Kunden unterhalten?« Und ich antworte darauf genauso re-
gelmalig: »Warum nicht?«Ich kenne einen Verkaufer in Hannover,
der meistens mit verschrankten Armen dasteht, wenn er seine
Kunden berat. Noch dazu halt er dabei einen Finger nachdenklich
an die Lippe, obwohl es heil3t, man solle blof3 nie das Gesicht ver-
decken, weil der Gesprachspartner sonst denkt, dass man lugt.
Trotzdem — oder vielleicht auch gerade wegen seiner verschrank-
ten Arme — macht er den meisten Umsatz. Denn er wirkt authen-
tisch. Und er hat so ein freundliches Gesicht, mit einem breiten
Pfefferkuchengrinsen, dass man keine Sekunde an seiner Ehrlich-
keit und Kompetenz zweifelt. Die Kunden suchen geradezu seine
Nahe, obwohl in fast jedem Korpersprachebuch zu lesen ist, dass
verschrankte Arme Ablehnung bedeuten.

13 Tipp

Ihr GegenUber nimmt Sie immer als Ganzes wahr (Gestik,
Mimik, Stimmlage, Inhalt lhrer Aussagen). Daher wird er
einzelne Aspekte nur dann negativ deuten, wenn der Rest
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diese Annahme ebenfalls widerspiegelt. Er wird die ver-
schrankten Arme aus unserem Beispiel also nur dann als
Ablehnung werten, wenn Sie gleichzeitig einen grimmigen
Gesichtsausdruck machen, mit den Augen rollen oder eine
entsprechende Bemerkung fallen lassen. Wenn Sie dabei
aber lachen oder interessiert ein Bild betrachten, wird er die
Geste vollig anders deuten. Wichtig ist also, dass der Ge-
samteindruck stimmig ist.

Wenn Sie friher schon einmal die Frage »Wohin mit meinen
Handen?« gestellt haben, dann kennen Sie bestimmt die folgen-
de Antwort: »Nehmen Sie einen Stift oder Karteikarten in die
Hand, dann haben lhre Hande etwas zu tun.« Ich sage nichts
gegen die Karteikarten, wenn Sie diese als Redemanuskript ver-
wenden, aber ein Stift? Ich kenne niemanden, der nicht sofort
anfangt, mit dem Stift zu spielen, sobald er ihn in der Hand hat.

Bei einem Kugelschreiber ist es ganz schlimm, weil die meisten

standig auf den Knopf drlicken, der die Miene herein- und he-

rausschnippen lasst — und das macht einen nervosen Eindruck.

Also kommen einige Trainer mit dem Ratschlag, dass Sie doch

einen Bleistift in die Hand nehmen konnten ... Ich personlich rate

davon ab, permanent einen Stift in der Hand zu halten, weil es

Ihre Koérpersprache stark einschréankt. Wenn Sie sich dadurch

aber besser flihlen, tun Sie es!

Ebenfalls sehr beliebt in Kérperspracheratgebern und -semina-

ren sind diese drei Handhaltungen:

- Sie geben sich auf Taillenhohe selbst die Hand.

- Sie bilden mit Ihren Handen eine Raute, indem der rechte Dau-
men den linken Daumen beriihrt, der rechte Zeigefinger den
linken und so weiter. Falls Sie sich das nicht bildlich vorstellen
kdnnen, dann beobachten Sie doch einmal Angela Merkel. Als
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sie das erste Mal zur Bundeskanzlerin gewahlt wurde, favori-
sierte sie noch das »Handchen-Halteng, inzwischen hat sie die
Raute fur sich entdeckt.
- Sie legen die Handfldchen (nach oben gedffnet) wabenférmig
ineinander.
Das Problem bei diesen Handhaltungen ist, einmal abgesehen
davon, dass die eine oder andere etwas seltsam aussieht und Sie
privat Ihre Hande nie so halten wirden, dass Sie nicht mehr da-
von loskommen. Ich spreche dann immer davon, dass in den
Handflachen Magnete versteckt sind, die sich automatisch akti-
vieren, sobald Sie eine dieser Haltungen einnehmen. Das hat zur
Folge, dass es einiger Kraft bedarf, Ihre Hande voneinander zu
I6sen — und Sie werden sie danach auch sofort wieder zu-
sammenflhren. Da jedoch keine Geste so gut ist, dass man sie
immer machen sollte, sind diese Magnete nicht sonderlich
glnstig. Ich empfehle als Basis daher die Hande (und Arme)
entspannt seitlich herunterhangen zu lassen. So haben Sie alle
Maoglichkeiten, |hre Worte entsprechend zu unterstreichen:
Sie kdnnen die Arme ausbreiten, nur einen Arm heben, eine
Hand bewegen, auf etwas deuten, die Arme anwickeln ... Da-
nach bringen Sie sie dann einfach wieder in die Ausgangs-
position zurlick. Und weil dort keine Magneten sind, kénnen Sie
lhre Arme und Hande jederzeit so bewegen, wie Sie sie auch
privat gern bewegen.

ﬂ? Tipp

Wollen Sie einmal testen, wie Uberzeugend Ihre Korper-
sprache ist? Dann versuchen Sie, einen Hund, ein Pferd oder
auch ein Lama dazu zu bringen, das zu tun, was Sie von ihm
wollen. Denn auch sie nehmen ihr GegenUber mit allen
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Ich schau dir in die Augen, Kleines — Blickkontakt

Sinnen wahr. So schreiben Eli H. Radinger und Gunter Bloch
in ihrem Buch »Wolfisch flir Hundehalter« zum Beispiel, dass
Hunde es geradezu »riechens, wenn die Stimme von Frau-
chen oder Herrchen freundlich klingt, sie oder er aber in-
nerlich vor Wut kocht. Das heil3t, die Tiere werden Ihnen nur
folgen, wenn Sie bei Ihrer Kommunikation ein schlUssiges,
in sich stimmiges Bild vermitteln, da sie lhnen —im Gegen-
satz zu Ihren Mitarbeitern oder anderen Menschen — nicht
schon allein aufgrund lhrer hierarchischen Position gehor-
chen werden. Das ist auch der Grund, warum dieser Test oft
bei Fiihrungsseminaren zum Einsatz kommt.

Ich schau dir in die Augen, Kleines -
Blickkontakt

Es heillt, man solle zirka siebzig Prozent der Zeit Blickkontakt mit
seinem Gesprachspartner beziehungsweise mit seinem Publi-
kum halten. Das fuhlt sich schon fast an wie Dauerstarren. Noch
dazu Ubertreiben es manche dann auch noch, indem sie wie
wild hin und her blicken, um auch ja jeden Zuhorer zu »erwi-
schen«. Aber es geht nicht darum, dass Sie jeden einmal an-
schauen. Viel wichtiger ist, eine personliche Ansprechhaltung
einzunehmen. Denn so schaffen Sie Vertrauen. Sie fihlen sich
besser, und das wirkt sich auf Ihre Stimme aus — Sie klingen per-
sonlich, authentisch und Uberzeugend.

Gehen Sie am besten folgendermalien vor: Schauen Sie sich um,
und bleiben Sie zundchst bei einem Gesicht hdngen, das Sie
ebenfalls anschaut. Die nachsten Satze erzéhlen Sie —in Ihrer Vor-
stellung — nur dieser Person. Danach lassen Sie den Blick wieder
langsam schweifen und reden die ndchsten Sekunden nur zu Ih-
rem nachsten »Opfer«. AnschlieSend blicken Sie dann den oder
die Nachste an ... Doch keine Sorge: Jedem Anwesenden ist trotz-
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dem klar, dass Sie fUr alle und zu allen sprechen. Aber dadurch,
dass Sie nur jeweils mit einer Person Blickkontakt aufnehmen,
klingt das, was Sie sagen, so personlich wie in einem Vier-Augen-
Gesprach. Und so schafft ein guter Redner es, jeden seiner zwei-
hundert Zuhdorer im Saal »personlich« anzusprechen.

13\ Tipp

Auch fiir Radiomoderatoren ist es wichtig, eine persoénliche
Ansprechhaltung zu finden. Deshalb hat mir mein damali-
ger Chef vor meiner ersten Moderation geraten, ich solle
mir das Foto einer guten Freundin ins Studio stellen und die
Moderation einfach ihr erzahlen. Vielleicht ist das ja ein Tipp,
der auch lhnen bei Ihrem ndchsten Vortrag hilft.

Warum aber ist der Blickkontakt eigentlich so wichtig? Weil Sie
dem Zuhorer dadurch zeigen, dass Sie ihn wahrnehmen. Wenn
Sie nur fliichtig hin und her oder sogar auf den Boden, in die Luft
oder Uber die Kdpfe hinweg schauen, dann nehmen Sie Ihr Pu-
blikum nicht wirklich zur Kenntnis. Diese Menschen aber sind
nur aus einem Grund hier: um Ihnen zuzuhéren. Und sie schen-
ken Ihnen das Wertvollste, was sie besitzen, ihre Zeit. Ist es da
nicht das Mindeste, dass Sie ihnen lhre volle Aufmerksamkeit
widmen?

Sie wissen doch selbst, wie nervig es ist, wenn Sie der Gastgebe-
rin etwas erzahlen mochten — und diese schielt standig auf den
Eingang, um ja keinen wichtigen Neuankdmmling zu verpassen.
Das heif$t natdrlich nicht, dass Sie wahrend eines Vortrags (oder
eines Gesprachs) nicht auch einmal woanders hinschauen dir-
fen. Aber wenn es wichtig wird und Sie lhren Zuhorern Ihre
Wertschdtzung vermitteln mochten, dann sollten Sie sie an-
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schauen. Durch den Blickkontakt ndmlich machen Sie aus ei-
nem Monolog einen Dialog, selbst wenn keine Fragen gestellt
werden. Es reicht bereits, dass Sie die Reaktionen lhres Publi-
kums — ein Stirnrunzeln, ein Lacheln oder ein zustimmendes
Kopfnicken — wahrnehmen, damit sich Ihre Zuhdrer eingebun-
den fuhlen. Noch besser ist naturlich, wenn Sie auf die Reaktio-
nen sogar noch eingehen,

{3 Tipp

Wie Sie im Abschnitt »Der Korper fuhrt, die Stimme folgt«
(siehe Seite 107) bereits erfahren haben, Ubertragt sich lhre
Korperhaltung und -spannung auch auf lhre Stimme. Wenn
Sie also nun den Kopf hektisch von einer Seite zur anderen
bewegen, um maoglichst immer Ihre gesamten Zuhorer im
Blick zu haben, dann »leidet« Ihre Stimme darunter. So hal-
ten Sie zwar (vermeintlich) Blickkontakt mit |hrem Publi-
kum, aber persénlich angesprochen wird sich niemand
fuhlen.

Ebenfalls wichtig: das Spiel mit der Koérperachse
Die eigene Korperachse hilft Innen nicht nur beim tiefen Atmen
(siehe Seite 82), sondern spielt auch beim Thema Korpersprache
eine Rolle. Denn hier wird uns gern beigebracht, dass es hoflich
sei, sich nach vorn zu beugen, weil wir uns so auf den Zuhorer,
den Gast, den Kunden zubewegen und damit unser Interesse an
der Person beziehungsweise dem Gesprach bekunden. Ich habe
mich schon héufig gefragt, wie die Leute, die diese Ansicht ver-
treten, darauf kommen. Denn ich beobachte das nicht. Sitzen
beispielsweise zwei Freundinnen im Café, lehnen sie sich eher
bequem nach hinten, kuscheln sich in den Sessel und haben
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trotzdem Interesse aneinander. Und auch wenn zwei Manner
sich grinsend erzahlen, dass der Nachbar seinen neuen Rasen-
maher nicht anbekam, beugen sie sich dabei nicht vor, sondern
lehnen sich entspannt zuriick. Obwohl ich also nicht hinter der
These stehe, dass man sich vorbeugen muss, um Interesse zu
zeigen, finde ich die Kérperachse fiir die Kérpersprache trotz-
dem sehr wichtig — ndmlich in folgendem Zusammenhang:
Wenn Sie sich vor die Achse bewegen, treten Sie in Aktion.
Testen Sie das ruhig einmal mit einer Freundin oder einem Kol-
legen. Stellen Sie sich voreinander hin (das Gesicht einander zu-
gewandt), am besten eine Armldnge voneinander entfernt.
Dann bleibt einer von Ihnen in seiner Kdrperachse stehen, wah-
rend sich der andere leicht nach vorn beugt. Derjenige, der ste-
hen geblieben ist, wird sofort merken, dass ihm der andere nahe
kommt. Kennen und mogen Sie sich, ist das kein Problem. Sind
Sie sich jedoch fremd beziehungsweise unsympathisch, wird
dieses Naherkommen schnell als Grenziberschreitung be-
trachtet. Mit dieser Grenze spielen zum Beispiel Verliebte. Sie
befinden sich hinter der eigenen Achse, bis sie sich irgendwann
trauen und in Aktion treten — zum Anfassen oder Kissen. Bei
den ersten Versuchen geht die aktiv gewordene Person haufig
sofort wieder hinter die Achse zurick, um zu sehen, ob sie dem
oder der Angebeteten damit zu nahe getreten ist. Sie merken
also, dass dieses »In-Aktion-Treten« sowohl positiv als auch ne-
gativ aufgefasst werden kann.

Ist unser GegenUber unsicher, emotional oder sogar witend, ist
es kliger, wenn wir hinter unsere Achse gehen, um ihm nicht zu
nahe zu kommen. Das ist jedoch nicht als Zurlckweichen zu
verstehen, sondern vielmehr als ein »lch gebe dir den Freiraum,
den du gerade brauchst«. Ein Beispiel: Ich hatte im Training ein-
mal einen Lehrer, der unter anderem eine Klasse Jugendliche
unterrichtete. Einer der Jungen war schon gréi3er als er und kraf-
tiger sowieso, er war mit Schlagen aufgewachsen und hatte so-
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mit in seinem Gehirn abgespeichert: »lch verteidige mich, wenn
mir jemand zu nahe kommt.« Wurde der Druck zu stark, dann
schlug er zu. Das ist zweifelsohne nicht der richtige Weg, aber
der einzige, den er bisher gelernt hatte. (Damit ist er leider kein
Einzelfall.) Als besagter Lehrer einen Konflikt mit diesem Schiler
hatte, wollte er zusatzlichen Druck aufbauen und hat sich dem-
entsprechend nach vorn gebeugt. Damit aber ist er ihm zu nahe
gekommen und konnte seiner Faust gerade noch ausweichen
... Dem Schuler tat es hinterher unendlich leid, denn er hatte in
diesem Moment vollkommen automatisch und ohne zu Uber-
legen reagiert (zu viel Druck = Stress = Neandertalergehirn =
Flucht oder Kampf = Faust geht nach vorn).

Eine dhnliche Reaktion kdnnen wir bei kleinen Kindern beobach-
ten: Wenn Mutti sich vorbeugt (sich fast schon Uber den Filius
beugt), um ihn zu fragen, warum er die rote Hose nicht anziehen
mochte, dann wird dieser sehr wahrscheinlich trotzig reagieren.
Muttiist Ubermachtig, viel zu nah, und deshalb ist das Gehirn des
Kindes vollig mit Abwehr beschaftigt und hat keine Kapazitdten
mehr flirs Denken Ubrig. Wenn Sie aber als Mutter stattdessen in
die Hocke gehen, haben Sie nicht nur den Vorteil, dass Sie sich
auf Augenhdhe mit dem Kind befinden, sondern auch hinter der
eigenen Achse sind. Nun kann Ihr Sohn nachdenken und er-
klaren, warum er die rote Hose heute nicht tragen méchte.

3\ Tipp

Konflikte eskalieren sehr leicht, wenn einer der Beteiligten
sich nach vorn beugt und dem anderen dadurch zu nahe
kommt. Versuchen Sie also einfach mal das Gegenteil: Wenn
der witende Chef in Ihr Biro gestiirmt kommt, dann beu-
gen Sie sich nach hinten. Und das Gleiche machen Sie,
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wenn Sie kritische Gegenfragen zu lhrer Prasentation be-
kommen. Nehmen Sie den Druck aus der Situation, und
bleiben Sie bei sich.

Das Vorbeugen kann bei einem Redner natirlich auch funktio-
nieren. Beugt er sich auf der Buihne allerdings zu weit nach vorn,
konnen Sie beobachten, wie sich das Publikum erst einmal nach
hinten in den Stuhl lehnt, um diesem »Ubergriff« zu entkom-
men (nur wenn die Zuhorer den Redner mégen und kennen,
werden sich Einzelne ebenfalls leicht nach vorn beugen). Selbst
bei einem Moderator im Fernsehen haben wir das Gefthl, dass
er uns zu nahe kommt, wenn er sich vorbeugt — zumindest
wenn wir ihn nicht magen. Dieses Spiel mit der eigenen Kdrper-
achse kdnnen Sie tbrigens wunderbar bei Barack Obama beob-
achten: Er beugt sich ab und zu nach vorn — verleiht seinen Wor-
ten damit Nachdruck — und geht dann wieder nach hinten.
Probieren auch Sie das einmal aus, und registrieren Sie bewusst
die unterschiedlichen Reaktionen.

Status — warum weniger manchmal mehr ist
Kennen Sie Julia Leischik? Die blonde Detektivin und Moderato-
rin sucht in ihrer RTL-Vorabendserie »Vermisst« geliebte Men-
schen, die spurlos verschwunden sind. In unserem Zusammen-
hang interessant an dieser Sendung sind jedoch weniger die
stets tranenreich endenden Félle, sondern vielmehr die Haltung,
die Julia Leischik bei ihren Nachforschungen einnimmit. Sie steht
stets vornibergebeugt da und sieht aus, als wolle sie einen
Knicks machen. Und wenn sie geht, dann wirkt es, als wirde sie
den FuBboden nach Geld absuchen.

Ich habe mich die ersten Male, als ich die Sendung gesehen
habe, gefragt, warum sie das tut. Denn als Moderatorin hétte sie
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eigentlich ausreichend Gelegenheit, sich selbst beim Gehen
und Reden zu beobachten, und musste erkennen, wie sie wirkt.
Aber dann wurde mir klar, dass sie das absichtlich tut. Denn auf
ihrer Suche nach Vermissten klopft sie an viele Tiren und bittet
um sehr private Informationen.

Stellen Sie sich vor, es klingelt an Ihrer Tdr. Sie 6ffnen, und plotz-
lich steht ein ganzes Kamerateam samt Scheinwerfer, der Sie
blendet, vor Ihnen. Ihr erster Impuls ist da vermutlich — wie bei
den meisten - erschrocken zurtickzuweichen und die Tur sofort
wieder zu schlieSen. Doch dann steht Julia Leischik da. Sie strahlt
die pure Hilflosigkeit aus und weckt so das Helfersyndrom in
jedem »TUroffner« — der ihr bereitwillig erzahlt, dass er den
Gesuchten kennt, und ihr zudem auch gleich noch dessen neue
Adresse verrat.

Was meinen Sie, wirde man einer anderen Moderatorin ebenso
bereitwillig Auskunft geben? Zum Beispiel der selbstbewussten
Sonja Zietlow mit ihrem kecken Grinsen und der kerzengeraden
Haltung? Vermutlich nicht, denn es sind gerade Julia Leischiks
hilflose Art und ihr »Dackelblicks, der ihr nicht nur Tur und Tor,
sondern auch die Herzen der Befragten 6ffnet. (Falls Sie beide
Damen nicht kennen, stellen Sie sich stattdessen einfach Woody
Allen im Vergleich zu Clint Eastwood vor.)

Jetzt wundern Sie sich vielleicht, warum ich lhnen das alles er-
zahle. Ich verrate es Ihnen: In Bezug auf die Kérpersprache spre-
chen wir in diesem Zusammenhang von Status. Und in der Regel
versuchen wir, unseren Anliegen, Forderungen oder Argumen-
ten durch einen hohen Status, also durch eine entsprechende
Kérpersprache, moglichst viel Nachdruck zu verleihen und sie so
durchzusetzen. Dazu gehdren sicherer Stand, dynamische Ges-
ten, fester Blick — meist leicht von oben nach unten —, bestimm-
ter Gesichtsausdruck, entspannte, souverane Korperhaltung. Was
ich Ihnen mit diesem Beispiel aber bewusst machen will, ist, dass
ein starkes Auftreten, ein hoher Status nicht immer sinnvoll ist.
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In manchen Situationen erreichen Sie |hr Ziel besser oder zumin-
dest schneller, wenn Sie einen niedrigeren Status einnehmen —
so wie Julia Leischik bei ihrer Vermisstensuche.

Geben Sie es zu, meine Damen, auch Sie, wir alle haben wohl
schon einmal davon Gebrauch gemacht, wenn wir unseren
Herzallerliebsten dazu bringen wollten, unser Fahrrad zu repa-
rieren oder eine neue Software auf unserem Computer zu instal-
lieren: Kinn runter, Kopf leicht senken, Schultern fallen lassen
und von unten nach oben schauen. Der Mann merkt sofort, dass
wir vollkommen hilflos sind, und wird — zumindest meistens —
nur allzu gern den Retter spielen.

Aber so weit mUssen Sie im Berufsleben meist gar nicht gehen,
zumal das auf Dauer auch Ihrem Image schaden wiurde. Oft reicht
es schon, sich in einem Gesprach, einem Meeting oder einer Ver-
handlung einfach etwas zurlickzunehmen und dem anderen fur
einen Moment (oder zwei) die Blihne zu tberlassen. Sofern Sie lhr
Ziel dabei nichtaus den Augen verlieren, vergeben Sie sich nichts.
Ganz im Gegentell, Sie entspannen die Situation und verbessern
die Gesprachsatmosphadre, weil Ihre Gesprachspartner lhnen auf
Augenhohe begegnen oder sich sogar im Hochstatus entspan-
nen kénnen (da klar ist, dass Sie ihnen diesen nicht streitig ma-
chen). Das kann lhrem Anliegen letztlich sehr viel dienlicher sein,
als permanent auf Inrem Hochstatus zu beharren.

Es gilt also auch hier: Nehmen Sie sich selbst bewusst wahr. Fra-
gen Sie Freunde und Kollegen, wie Sie auftreten, und fragen Sie
sich selbst, welchen Status Sie bevorzugen. Begegnen Sie ande-
ren gern in aufrechter Haltung oder lieber leicht und bequem
gebuckt? Geben Sie anderen zur BegriSung einen sehr krafti-
gen oder eher leichten Handedruck? Schauen Sie jemandem
bei einem Gesprach in die Augen, oder vermeiden Sie manch-
mal den Blickkontakt? Betreten Sie einen Raum lieber selbstsi-
cher und tun so, als wissten Sie genau, was hier gerade passiert,
oder schauen Sie eher vorsichtig nach, ob Sie hier richtig sind?
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Wir haben vermutlich alle den Onkel vor Augen, der bei jeder
Familienfeier einen Witz nach dem anderen reif3t, nur Uber sich
selbst redet und seinen Hochstatus extrem auslebt. Naturlich ist
er lustig, aber nicht den gesamten Nachmittag Uber. Ich wieder-
hole mich: Nichts ist so gut, dass Sie es immer machen sollten.
Ebenso sind wir irgendwann von der Tante genervt, die standig
Uber ihre Krankheiten redet und dartber, wie sie von allen nur
ausgenutzt wird. Am Anfang haben wir noch Mitleid, aber ir-
gendwann fallt uns das zunehmend schwerer. Hilfreich ist des-
halb, sich mit den verschiedenen Wirkungen eines Status sowie
dem eigenen bevorzugten Status auseinanderzusetzen, um
Kommunikationssituationen besser zu verstehen.

Menschen im Hochstatus zeigen in der Regel folgendes Verhal-
ten:

- Sie stehen mit beiden Fil3en fest auf dem Boden.

- Sie halten ihre Schultern gerade.

- Sie formulieren vollstandige Satze und sprechen auf Punkt.
- Sie halten Augenkontakt und zwinkern wenig.

- Sie berthren ihren Kopf nicht mit den Handen.

- Sie halten den Kopf still.

«Ihr Kinn ist leicht erhoht.

- Sie machen eine Pause, bevor sie antworten.

- Sie besitzen eine ruhige, raumgreifende Kérpersprache.

Menschen im Tiefstatus zeigen dagegen haufig dieses Verhal-
ten:

- Sie winkeln einen Ful$ an (unsicherer Stand).

- Sie knicken die Hufte ab (typisch fir manche Frauen).

- Ihre Schultern fallen nach vorn.

- Sie reden in unvollstdndigen Sdtzen — ohne Punkt und Komma.
- Sie schaffen es nicht, Augenkontakt zu halten.

- Sie bewegen haufig den Kopf und senken das Kinn.
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-lhre Hande berthren haufig den Kopf und den Oberkorper
(durchs Haar fahren, mit dem Haar spielen, mit der Hand am
Arm streicheln).

- Ihre Bewegungen sind haufig fahrig und wenig raumgreifend.

- Sie lassen sich wenig Zeit fur ihre Antworten.

Naturlich gibt es zwischen dem Hoch- und dem Tiefstatus viele
Abstufungen. Ich rate Ihnen: Variieren Sie je nach Situation, und
nutzen Sie alle Moglichkeiten, die Ihnen die Kérpersprache bietet.
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Raum nehmen und Respekt zeigen - Stehen
Haufig hore ich von meinen Seminarteilnehmern, dass sie
gern mit ihrem Gesprachspartner »auf Augenhdhe« kommuni-
zieren. Dagegen ist grundsatzlich auch nichts einzuwenden,
aber man darf sich dann nicht wundern, wenn man sich in ei-
nem solchen Gespréch nicht durchsetzen kann, denn man be-
findet sich ja auf einer Ebene. Wollen Sie also ein Gespréch
oder ein Meeting leiten, etwas prasentieren oder einen Vortrag
halten, empfiehlt es sich, das im Stehen zu tun (ich selbst stehe
Ubrigens auch bei meinen Coachings, selbst wenn ich nur eine
einzige Person vor mir sitzen habe). Das hat gleich mehrere
Vorteile:

- lhnen gelingt der Aufbau von Prasenz leichter, denn Sie fullen
den Raum (»die Bihne«) im Stehen mehr aus. Auch das tiefe At-
men fallt Ihnen im Stehen leichter, und Sie haben mehr Platz fur
lhre Engelsfligel, den Kénguruschwanz oder den Hulk (siehe
Seite 90ff). NatUrlich kdnnen Sie auch im Sitzen prasent sein,
aber im Stehen kostet Sie das, gerade als ungetbter Redner, ein-
fach weniger Muhe.

- Sie haben mehr Spielraum fur Bewegungen. Im Sitzen haben
Sie kaum die Moglichkeit, Ihre Hdnde zu bewegen. Vor allem
wenn Sie am Tisch sitzen, kdnnen Sie die Hande nur auf den
Tisch legen oder sich zurlicklehnen und sie in den Schofl3 le-
gen. Dadurch ist es schwer, die Arme so zu bewegen, dass Sie
damit die Stimme beeinflussen (siehe Seite 107). Kleiner Tipp:
Wenn Sie unbedingt sitzen bleiben méchten, dann setzen Sie
sich leicht seitlich zum Tisch. Dadurch kénnen Sie mit einer
Hand Notizen machen und Ihre Unterlagen hin und her schie-
ben, aber zumindest mit der anderen Hand sowie dem Arm
grol3e, kleine, zackige oder weiche Bewegungen machen.
Wenn Sie die Hande nicht brauchen, dann legen Sie sie ein-
fach auf die Lehne, in den Schof3 oder greifen sich die Kaffee-
tasse. Je weiter Sie vom Tisch entfernt sitzen, desto freier wer-
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den Sie in lhren Bewegungen, und desto weniger wirken Sie
wie ein Schuljunge, der artig die Hande neben seinen Schreib-
block legt.

- Ihre Stimme klingt entspannter, ausdrucksstarker und Gberzeu-
gender, weil Sie den gesamten Korper als Resonanzraum nutzen
konnen und dadurch mehr Volumen in der Stimme haben (das
Sie sich im Sitzen und Liegen rauben). Ein Profi kann das kom-
pensieren, denn ein Opernsanger muss auch einmal, zum Bei-
spiel bei einer Sterbeszene, knieend, sitzend oder halb liegend
singen. Aber das ist echte Schwerstarbeit und erfordert eine
Menge Ubung. Sie kénnen es sich einfacher machen, indem Sie
sich hinstellen.

- Sie erhalten leichter die Aufmerksamkeit der Teilnehmer be-
ziehungsweise Zuhdrer, insbesondere wenn Sie ein paar Schrit-
te gehen (auf das Gehen komme ich gleich noch ausfthrlicher
zu sprechen). Denn sobald Sie sich bewegen, schauen die an-
deren Sie automatisch an. Sie kénnen das beobachten, wenn
wahrend eines Vortrags unvermittelt jemand aufsteht, um auf
die Toilette zu gehen. Er kann das noch so leise und unauffallig
tun, Sie (und fast alle anderen) gucken trotzdem hin. Zwar wen-
den Sie sich in der Regel gleich wieder dem Redner zu, aber
Ihre Aufmerksamkeit ist kurz abgelenkt — weil sich irgendwo im
Raum etwas bewegt hat. Diesen »Reflex« kdnnen Sie natdrlich
auch nutzen, um die Aufmerksamkeit einer Gruppe bewusst
auf sich zu lenken.

- Da Sie im Stehen mehr Raum einnehmen, wirken Sie automa-
tisch dominanter (wobei Dominanz in diesem Zusammenhang
nicht negativ zu sehen ist) und kdnnen so ein Gesprach oder
eine Diskussion besser lenken und strukturieren. Sie haben we-
niger Schwierigkeiten, jemnandem das Wort zu erteilen, in einen
Disput einzugreifen oder jemanden zu unterbrechen. Sie hinge-
gen wird man nicht so schnell unterbrechen, da derjenige dazu
erst einmal aufstehen musste, um mit Ihnen auf einer Ebene zu
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sein. Das aber wird er sich gut Uberlegen, denn aus einer Grup-
pe »auszubrechen, zum Beispiel um mit Ihnen zu diskutieren,
ist aufgrund der bereits erwahnten Gruppendynamik nicht so
einfach.

Und bitte sagen Sie jetzt nicht: »Es ist aber bei uns nicht Ublich,
in einem Meeting aufzustehen.« Denn darauf gibt es in diesem
Fall nur eine Antwort: »Dann fangen Sie damit anl«
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Und falls Sie sich jetzt fragen, wie man »richtig« steht: Ein richti-
ges Stehen gibt es nicht. Stehen Sie mit dem Kanguruschwanz
besonders bequem, dann nutzen Sie dieses Bild. Wenn Sie sich
gern nach vorn auf die Rickenlehne lhres Stuhls lehnen, ist auch
das ab und an erlaubt, aber tun Sie es bitte nicht standig, da Sie
dadurch der Gruppe zu wenig Raum lassen (Vorbeugen = in
Aktion treten, siehe Seite 115ff). Sie kdnnen sich auch seitlich
gegen das Flipchart lehnen, auf beiden Beinen stehen (Hulk)
oder ein Bein anwinkeln. Finden Sie einfach eine Position, in der
Sie sich wohlfthlen.

»Wunderwaffe« Gehen

Vieles von dem, was im Abschnitt Gber das Stehen gesagt wur-
de, gilt ebenso fur das Gehen (denn auch hier sitzen Sie ja
nicht), insbesondere in Bezug auf Atmung, Prasenzaufbau,
Stimme und Aufmerksamkeit. Auch als Rettungsanker bei
einem Blackout haben Sie das Gehen bereits kennengelernt
(siehe Seite 61). Doch es hilft [hnen nicht nur, wenn Sie bereits
den Faden verloren haben, sondern auch allgemein, um sich
zu konzentrieren.

13 Tipp

Achtung: Das Gehen wahrend des Redens liegt nicht je-
dem. Probieren Sie daher unbedingt vor einem wichtigen
Gesprach oder Vortrag aus, ob es bei lhnen den gewtinsch-
ten Effekt hat oder ob es Sie eher verwirrt und ablenkt.
Wichtig ist auch, dass Sie nicht standig wie ein Tiger im Ka-
fig hin- und herrennen, sondern dieses Mittel nur ab und zu
einsetzen — sonst nerven Sie lhre Zuhorer/Gesprachspart-
ner damit. Zudem sollten Sie darauf achten, dass Sie beim
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»Wunderwaffe« Gehen

Gehen »Strecke machen« und nicht nur ein, zwei kleine
Schritte. Denn auch das empfindet Ihr Publikum auf Dauer
als nervtétend und einschlafernd.

Herumlaufen kann Sie »retten«

Befinden Sie sich mitten in einem wichtigen Gesprdch oder ei-
ner entscheidenden Verhandlung und wollen an dieser Stelle
nichts Falsches sagen, dann gehen Sie aus der Situation heraus,
indem Sie vorgeben, sich noch einen Kaffee holen zu wollen,
noch bestimmte Unterlagen zu bendtigen oder sonst etwas zu
erledigen (irgendein Vorwand findet sich immer). Sie verlassen
den Raum und besorgen das, was Sie eigentlich nicht brau-
chen. Diese Pause in Verbindung mit der Bewegung hilft Ihnen,
sich zu sammeln, Ihre Argumente noch einmal zu sortieren und
eventuell auch neue zu finden. Sie werden sehen, Sie kehren
gestarkt und hoch konzentriert an den Verhandlungstisch zu-
rick. Und auch lhrem Gesprdchspartner tut eine solche Pause
gut, denn sie gibt ihm Zeit, nochmals Gber Ihre Argumente
nachzudenken.

Die Tatsache, dass wir uns beim Gehen besser konzentrieren
konnen und oftmals kreativer sind, ist auch der Grund, warum so
viele Menschen bei wichtigen Telefonaten auf- und abgehen.
Tauschen wir uns mit unserer besten Freundin Gber den neues-
ten Klatsch und Tratsch aus, dann Iimmeln wir auch gern be-
quem auf dem Sofa. Aber wenn es »um etwas gehtg, dann fan-
gen wir an zu wandern. Fragen Sie doch einmal in lhrem
Freundes- und Bekanntenkreis nach, wie viele das tun. Sie wer-
den Uberrascht sein — und sollten es bewusst nutzen. Ubrigens:
Es funktioniert auch mit »Schnur«. Gehen Sie einfach vor lhrem
Schreibtisch auf und ab (oder dort, wo Sie das Telefon sonst
stehen haben), das macht die Telefonschnur auf jeden Fall mit.
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Kommunikationsfalle Kérpersprache

FUhren Sie beruflich hdufiger schwierige Telefonate mit Kunden
oder Lieferanten, dann bitten Sie Ihren Chef, ein Funktelefon
oder ein Headset fur Sie anzuschaffen. Da Sie jetzt die richtigen
Argumente dafiir kennen, wird er sich Threm Anliegen wahr-
scheinlich nicht verschliel3en.

13\ Tipp

Bestimmt kennen auch Sie diese Situation: Sie wollen lhren
Kollegen noch etwas zu den Unterlagen fragen, die er Ih-
nen gegeben hat. Doch als Sie vor seinem Schreibtisch
(sein Buro liegt nur Gber den Flur) stehen, wissen Sie nicht
mehr, was Sie eigentlich fragen wollten. Hier hilft das »Geh
dahin zurtick, woher du gekommen bist«-Phdnomen. Denn
auf dem Weg zurtick in Ihr Buro fallt es hnen in den meis-
ten Fallen wieder ein. Sie erinnern sich noch? Ist Ihr Korper
im Fluss, sind es auch Ihre Gedanken (siehe Seite 61) ...

Ein weiterer Vorteil des Gehens ist, dass wir Pausen leichter aus-
halten, was — wie wir bereits wissen — vielen sehr schwerfallt.
Bleiben Sie auf einer Stelle stehen, und zéhlen Sie langsam bis
funf, dann kommt Ihnen das wie eine Ewigkeit vor. Wenn Sie
aber in der Zwischenzeit von A nach B und zurtick gehen, dann
stehen bleiben und wieder an den Gedanken anknipfen, ma-
chen Sie unter Umstanden sogar noch eine viel langere Pause,
ohne dass es Ihnen so vorkommit.

Hundert Prozent

DarUber hinaus hilft Innen das Gehen nicht nur, die Aufmerk-
samkeit zu erlangen (siehe Seite 124), sondern sie auch zu be-
halten. Um Ihnen das aber erkldren zu kdnnen, muss ich noch
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»Wunderwaffe« Gehen

einmal auf den Aufbau unseres Gehirns zu sprechen kommen:
Das menschliche Gehirn wird in verschiedene Teile unterteilt
(zwei davon haben Sie bereits kennengelernt, das Denkhirn und
das Neandertalerhirn) und dartber hinaus in zwei Halften — die
linke und die rechte Gehirnhélfte. Die linke Gehirnhélfte ist, grob
gesagt, zustandig flr Zahlen, Fakten und die Vergangenheit, die
rechte fUr Bilder, Kreativitdt und die Zukunft.

Wollen Sie also nun hundert Prozent der Aufmerksamkeit Ihrer
Zuhorer, sollten Sie mit Ihrem Vortrag, Ihrer Prasentation oder
Ihrer Rede beide Gehirnhalften ansprechen. Das ist auch einer
der Hauptgrinde dafur, dass PowerPoint-Prasentationen sich —
nach wie vor — so hoher Beliebtheit erfreuen. Denn wer kennt
sie nicht, die typische Folienfolge von Bilanz — Karikatur — Ge-
winn- und Verlustrechnung - Bild (oder am besten beides auf
einer Folie)? Doch die PowerPoint-Begeisterung nimmt langsam
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Kommunikationsfalle Kérpersprache

(und zu Recht) ab, und, was noch viel wichtigerist, Sie schranken
sich durch eine solche Prasentation nicht nur in Ihrer Bewe-
gungsfreiheit ein, sondern geben auch viele Moglichkeiten, Ih-
ren Vortrag aktiv zu gestalten, aus der Hand. Deshalb sollten Sie
vielleicht eine andere, viel einfachere Losung in Betracht ziehen:
Gehen. Denn Sie erreichen den gleichen Effekt, indem Sie hin
und her gehen. Die Augen der Zuhérer folgen Ihnen, wandern
also nach links und nach rechts. Und das reicht bereits aus, um
die derzeit nicht angesprochene Gehirnhélfte wieder zu akti-
vieren (die Blickrichtung der Augen aktiviert die jeweilige Ge-
hirnhalfte). Die Folge: Ihre Zuhdorer sind wacher, und Sie haben
die gewinschten hundert Prozent Aufmerksamkeit. Das funk-
tioniert allerdings nur, wenn Sie das Gehen, wie bereits auf
Seite 126 gesagt, nur ab und an einsetzen. Also beispielsweise
wenn Sie merken, dass Unruhe entsteht oder die Zuhorer mide
werden.

Es ist Ubrigens ein Irrtum zu glauben, dass Sie mit einer Power-
Point-Prasentation mehr Sinne ansprechen als mit einem »kon-
ventionellen« Vortrag und sich die Zuhorer deshalb die Inhalte
besser merken kénnen. Denn als guter Redner bedienen Sie
auch mindestens zwei Sinneskandle, namlich das Horen und
das Sehen (und mehr sind es bei der PowerPoint-Prasentation in
der Regel auch nicht) — insbesondere wenn Sie eine bildhafte
Sprache verwenden und Ihrem Publikum ausreichend Zeit ge-
ben, diese zu verarbeiten. Sie sollten sich zudem generell Gber-
legen, wie viele Sinne Sie mit Ihrem Vortrag ansprechen wollen.
Je mehr davon Sie nutzen, desto anstrengender ist das fir das
Gehirn lhrer Zuhorer. Sind Sie also einer von vielen Vortragen-
den bei einer Veranstaltung, Uben Sie — im Interesse lhres Publi-
kums — lieber etwas Zurlckhaltung.

Und bitte lassen Sie sich nicht verunsichern. In einem »norma-
len« Gesprach sprechen wir ganz automatisch beide Gehirn-
halften an, weil wir uns sowohl in der Zukunft als auch in der
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»Wunderwaffe« Gehen

Vergangenheit bewegen, sowohl Bilder als auch nackte Zahlen
und Fakten verwenden etc. Hier missen Sie sich um diesen
Aspekt in der Regel gar nicht kimmern. Bei einem sehr »ein-
seitigen« Thema fur einen Vortrag sollten Sie jedoch dartber
nachdenken, die eine oder andere Wegstrecke bewusst mit
einzubauen.
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Welcher Kommunikationstyp sind Sie?

Zum Abschluss dieses Buches mochte ich Ihnen noch eine
Typologie vorstellen, die aus dem Schauspiel stammt. Sie soll
Ihnen helfen, sich selbst noch bewusster wahrzunehmen,
Ihre Stdrken zu erkennen und anzunehmen. Zudem wird sie
Ihnen madglicherweise neue Wege aufzeigen, mit lhren
Schwdchen umzugehen. Lesen Sie sich dazu in einem ersten
Schritt die Beschreibungen der verschiedenen Typen einfach
durch - es gibt fUr jedes der vier Elemente einen —, und versu-
chen Sie herauszubekommen, welcher Kommunikationstyp
Sie sind.

Beachten Sie dabei, dass Sie niemals nur ein bestimmter Typ
sind, sondern immer alle Elemente in sich tragen, wenn auch
in unterschiedlicher Auspragung. Meist werden ein bis zwei
Elemente dominieren, wahrend die restlichen schwéacher aus-
gebildet sind oder eines eventuell sogar gar nicht zum Tragen
kommt. Es gibt auch Menschen, bei denen alle Elemente
gleich stark ausgebildet sind, was insofern ein Vorteil ist, weil
so jemand zu allen Typen leicht einen Zugang findet. Aller-
dings fuhlen sich diese Menschen oftmals verloren, weil sie
nicht wissen, wo sie hingehoren. Sie befinden sich deshalb
permanent auf Sinnsuche.

Natdrlich sind die verschiedenen Typen der besseren Erkenn-
barkeit wegen in den Beschreibungen stark Uberzeichnet.

Begeisternd und selbstverliebt - der Feuer-Typ

Feuer steht nicht nur fur Warme, Wohligkeit und Licht, sondern
ist auch gefahrlich und nahezu unkontrollierbar. Und genauso
ambivalent ist der Feuer-Typ, der im wahrsten Sinne des Wor-
tes brennt. Es ist, als wirde sein ganzer Kérper in Flammen ste-
hen, ohne dass er dabei verbrennt. Kein Wunder also, dass der
Feuer-Typ sich seines Koérpers und jeder seiner Bewegungen
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Welcher Kommunikationstyp sind Sie?

absolut bewusst ist. Entsprechend ist er Prasenz pur. Wenn
er die BUhne betritt, sind alle Augen nur auf ihn gerichtet —
genau das Richtige fir einen Feuer-Typ, der diese Aufmerk-
samkeit ebenso sehr geniel3t wie den Applaus. Und der ist ihm
sicher, denn der Feuer-Typ ist eine echte Rampensau. Ihm ge-
lingt es muhelos, bei seinem Publikum Begeisterung zu ent-
fachen, den sprichwortlichen Funken Uberspringen zu lassen
(reine Sachthemen liegen ihm entsprechend weniger). Er ist
der Mittelpunkt jeder Party, der Rockstar unter den vier Ele-
menten.

Aber genau das ist auch der Grund, warum der Feuer-Typ
schnell als arrogant wahrgenommen wird. Und natUrlich ist
er kein Team-Player. Wie auch? Die Einstellung »lch sage,
wo es langgeht, und ihr rennt« ist nun einmal nicht dazu ge-
eignet, eine gute Zusammenarbeit mit Kollegen und Mitar-
beitern zu férdern. Deshalb bendtigen Vorgesetzte, bei denen
dieses Element — oder auch das Element Erde beziehungs-
weise die Kombination Feuer/Erde — sehr stark ausgepragt
ist, einen Assistenten/Sekretdr (beziehungsweise eine Assis-
tentin/Sekretarin), der sehr stark emphatisch ist. Denn ein
solcher Chef hat groBe Probleme, den Kontakt zu seinen Mit-
arbeitern zu halten und deren Bedirfnisse und Probleme zu
erkennen.

Auch sollte man dem Feuer-Typen nicht in die Quere kommen.
Erist ein Choleriker, der sehr emotional reagiert und gern provo-
ziert. Deshalb ist es nicht sinnvoll, bei einem Feuer-Typen Schutz
zu suchen. Sie kdnnen sicher sein, dass die Situation eskaliert
und noch mehr Arger auf Sie wartet. Sie erinnern sich, dass
manche Menschen sehr harsche Reaktionen hervorrufen (siehe
Seite 122)? Der Feuer-Typ gehort definitiv dazu, da er sich stets
im Hochstatus befindet. Wird er angegriffen, dann nur mit
schwerem Geschitz, und nicht selten zielen diese Schlage unter
die Gurtellinie.
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Welcher Kommunikationstyp sind Sie?

in alle Richtungen Warme ab, sowohl nach vorn als auch zur
Seite, nach hinten, nach oben und nach unten. Wenn Sie
gehen, hinterlassen Sie verkohlte Fu8spuren. Denken Sie
wirklich in diesen extremnen Mal3staben an das Feuer, denn
nur so erhalten Sie die gewtinschte Reaktion. Haben Sie kei-
ne Angst davor, arrogant zu wirken. Das wird nur der Fall
sein, wenn Sie arrogant sind. Wenn Sie |hr Feuer aktivieren,
um prasenter zu werden, hat das nichts mit Arroganz und
Egoismus zu tun.

Uberzeugend, aber auf Dauer langweilig -

der Erde-Typ

Mit dem Element Erde verbinden wir allgemein Starke, Boden-
standigkeit, Urspringlichkeit und Wachstum. So verwundert es
nicht, dass der Erde-Typ unglaublich Gberzeugend ist. Er spricht
erst dann, wenn er genau weil3, was er sagen will — und naturlich
spricht er auf Punkt. Der Erde-Typ ist beeindruckend, Gberzeu-
gend und souveran. Er ist einer der Menschen, bei denen man
sich sicher fuhlt, hinter denen man sich bei Gefahr verstecken
mochte. Denn er schafft es, Grenzen zu ziehen, ohne zu verlet-
zen. Er glanztin Verhandlungen und in schwierigen Situationen,
denn die Wahrnehmung ist seine Stérke. Panik kennt er nicht. Er
behélt stets den Uberblick und Uberlegt kiihl, was in der jeweili-
gen Situation das Beste ist. Zeigt er in eine Richtung, dann ge-
hen die Menschen dorthin. Dabei ist er keine Spur arrogant —
auch wenn man ihm das manchmal unterstellt, weil er zu den
Menschen gehort, die Pausen problemlos aushalten kénnen.
Dartiber hinaus ist der Erde-Typ absolut zuverldssig. Planen Sie
einen Umzug und bitten ihn um Hilfe, kdnnen Sie sicher sein,
dass er zum vereinbarten Zeitpunkt am Treffpunkt erscheinen
wird.
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Uberzeugend, aber auf Dauer langweilig — der Erde-Typ

Allerdings wirkt so jemand schnell langweilig. Mit einer Présen-
tation von zehn Minuten wird der Erde-Typ alle seine Zuhorer
Uberzeugen, eine Rede von drei8ig Minuten und mehr wird sie
hingegen zum Einschlafen bringen. Er entfacht keine Leiden-
schaft, dafir ist er nicht emotional genug. Er redet auch nicht
gern Uber seine Geflhle. Ist Ihr Partner ein Erde-Typ, wird er
oder sie Ihnen frihestens nach zwei Jahren das erste Mal sa-
gen, dass er beziehungsweise sie Sie liebt (erwarten Sie aber
bitte keine Liebesschwire und Blumen). Und dann werden Sie
das auch die nachsten zwei Jahre nicht mehr horen, denn er/
sie hat es ja jetzt einmal gesagt, und damit gilt es. Genauso wie
Sie sicher sein kdnnen, dass ein Erde-Typ, der die Arme ausbrei-
tet und Sie willkommen heif3t, das auch exakt so meint. Er um-
armt niemanden, nur weil es gerade »schick«ist. Er umarmt Sie,
weil er das mochte und weil es ihm etwas bedeutet. Der Erde-
Typ ist zwar ein prima Kumpel, auf den Sie sich jederzeit verlas-
sen kdnnen, aber er ist niemand, mit dem man nachtelang »um
die Hauser« ziehen mochte. Sie erkennen das auch daran, dass
er bei einer Party meist etwas abseits steht und lieber zuhort
oder beobachtet (Small Talk ist ihm ein Graus). Der Erde-Typ hat
trotzdem Spals, aber das zeigt deutlich: Erde ist kein verbinden-
des Element. Erde-Menschen fiihlen sich auch ohne viel Kom-
munikation wohl.

5 Der Erde-Typ im Uberblick

Stéarken: Erde-Typen sind ruhig, sachlich und tberzeugend.
Sie kbnnen als einziger Elementetyp in Konflikten Gberzeu-
gen, die Wahrnehmung féllt ihnen unglaublich leicht. Erde-
Typen befinden sich automatisch im Hochstatus. Sie sind
der verlassliche Kumpel von nebenan.
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Freude, Neugierde und Abenteuerlust -

der Luft-Typ

Luft ist das genaue Gegenteil von Erde. Sie steht fir die Hochat-
mung, fUr das Reden ohne Punkt und Komma und reprasentiert
damit genau das, was ich in diesem Buch als »Kommunikations-
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Freude, Neugierde und Abenteuerlust — der Luft-Typ

falle« bezeichnet habe. Aber lassen Sie sich davon nicht tdu-
schen. Denn wir verbinden auch sehr viele schéne Dinge mit
Luft, zum Beispiel Freiheit, Frische und Leichtigkeit. Kinder sind
sehr stark mit diesem Element verbunden. Sie tun etwas - ohne
grof3 dartiber nachzudenken -, nur weil es lustig oder spannend
ist. Und der erwachsene Luft-Typ hat sich ein Stick dieser Kind-
lichkeit bewahrt. Bei ihm muss nicht alles sinnvoll sein, sondern
es kann auch einfach nur Spall machen. Das ist seine grofSe Stér-
ke: Er kann seiner Fantasie freien Lauf lassen, was ihn unglaub-
lich kreativ macht — sofern man ihn Idsst. Denn leider neigen
gerade wir Deutschen dazu, durch unsere Unbeweglichkeit vie-
le gute Ideen schon im Keim zu ersticken. NatUrlich braucht ein
Luft-Typ jemanden, der auf die Umsetzbarkeit seiner Luftschlds-
ser achtet, aber deswegen sollte man ihn nicht unterschatzen
und ihn ernst nehmen.

Luft ist dariber hinaus ein sehr stark verbindendes und kommu-
nikatives Element. Der Luft-Typ ist ein begnadeter Small Talker,
ein echter Charmeur, der die Leute unterhélt, zum Lachen bringt
und dafiir sorgt, dass sie miteinander ins Gesprach kommen.
Mag sein, dass er nicht ganz so Uberzeugend wie der Erde-Typ
und nicht ganz so begeisternd wie der Feuer-Typ ist, aber auch
er hat eine tolle, vor allem sympathische Présenz. Er ist dartber
hinaus ein guter Beobachter und kann Situationen treffend ana-
lysieren. Zudem ist der Luft-Typ ein echter Team-Player, da er an-
dere mit seiner eigenen Prasenz nicht an die Wand driickt, auch
deren Ideen »abenteuerlich« findet und sie neugierig aufnimmt.
Von Luft-Menschen kdnnen wir uns wieder etwas von der Leich-
tigkeit, Freude, Neugier und Abenteuerlust abgucken, die uns
seit unserer Kindheit verloren gegangen ist.

Diese Unbekimmertheit ldsst den Luft-Typen allerdings auch in
zahlreiche Fettndpfchen treten — was ihn jedoch nicht von sei-
nem Weg abbringen kann. Zudem ist er genauso unberechen-
bar und schwer zu fassen wie sein Element. Der Luft-Typ ist im
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wahrsten Sinne des Wortes ein Luftikus. Er handelt haufig un-
kontrolliert und kann sich alle paar Minuten fiir etwas anderes
begeistern. In schwierigen Situationen neigt der Luft-Typ zu
Panik oder auch zum Schmollen - genau wie ein Kind eben.

140

©2019 desTitels »lch rede« von Isabel Garcia (ISBN 978-3-7474-0071-5) by mvg Verlag,
Miinchner bH, Miinchen. Nah ionen unter:

mvg de




Mitfihlend und tiefschirfend — der Wasser-Typ

die Atmung beruhigen (Carpenter-Effekt). Geniel3en Sie
einfach die Leichtigkeit, das Zusammensein und das Aben-
teuer mit der Luft, aber verlassen Sie sich nicht auf getroffe-
ne Absprachen.

So kommen Sie in Luft; Stellen Sie sich vor, dass an lhrem
ganzen Korper Heliumballons befestigt sind. |hr Korper
strebt nach oben, er mdchte sich bewegen, ganz egal, ob
eine Bewegung in diesem Zusammenhang Sinn ergibt
oder nicht. Um die Hochatmung zu vermeiden, stellen Sie
sich bitte nur vor, dass der Korper leicht ist und jede Bewe-
gung Spals macht, ohne die Bodenhaftung und die tiefe
Atmung zu verlieren. Gerade Kinder bekommen diese Kom-
bination wunderbar hin. Kleine Kinder sind haufig im Luft-
Element und atmen trotzdem — ohne dartber nachzuden-
ken — tief in den Bauch.

Mitfiihlend und tiefschiirfend - der Wasser-Typ
Befragt nach ihren Assoziationen zum Begriff »Wassers, antworten
viele meiner Seminarteilnehmer: Meer, Wellen, Weite und Tiefe.
Das charakterisiert den Wasser-Typen schon sehr gut. Seine wei-
chen, flieBenden Bewegungen erinnern in der Tat an das bestan-
dige Auf und Ab der Wellen. Auch ist der Wasser-Typ sehr stark,
was man ihm aber oftmals auf den ersten Blick nicht ansieht (den-
ken Sie nur daran, dass Wasser —langsam, aber sicher — selbst den
groBten Felsen zu Sand zermahlt). Sein herausstechendstes Merk-
mal ist aber: Der Wasser-Typ ist unglaublich emotional und mit-
fuhlend. Er ist derjenige, zu dem man kommt, wenn man Proble-
me hat, derjenige, der immer ein offenes Ohr und eine Schulter
zum »Ausweinen« hat. Seine Gefiihlstiefe sowie seine positive
und verbindliche Art pradestinieren ihn geradezu daftr.
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Dieses Mitfihlen ist aber auch gleichzeitig seine grolite Schwa-
che. Denn dem Wasser-Typen féllt es extrem schwer, Grenzen zu
ziehen und Nein zu sagen. Er ist ein Mensch, der hdufig nur gibt
und fur andere da ist, aber nur selten an sich selbst denkt. Und
genau das sollten Wasser-Typen lernen, da sie sonst irgendwann
nichts mehr zu geben haben. Sie sollten ofter versuchen, die
Dinge an sich vorbeiflieSen zu lassen, anstatt sie sich zu Eigen zu
machen.

Auch kommt seine »Geflhlsduselei« nicht immer gut an. Stellen
Sie sich vor, Sie sind richtig witend, und jemand sagt zu Ihnen:
»Beruhig dich doch erst mal wieder. Atme tief durch, und dann
finden wir gemeinsam eine Ldsung.« Glauben Sie wirklich, dass
ein solcher Satz zur Entspannung der Situation beitragt? Was
ebenfalls viele Gberrascht und oftmals auch abschreckt, ist die
Tatsache, dass der Wasser-Typ nichts neutral sehen kann, son-
dern allem eine Bedeutung, einen tieferen Sinn beimisst. Das
fuhrt dazu, dass er lhnen in einem ganz »normalen« Gesprach
Dinge erzéhlt, die man sonst nur unter vier Augen besprechen
wirde und auch nur mit jemandem, den man sehr gut kennt.
Hier zeigen sich einmal mehr die Schwierigkeiten, die Wasser-
Typen im Umgang mit Grenzen haben — auch wenn es hierbei
nicht um das Ziehen, sondern um das Einhalten von Grenzen
geht.

5 Der Wasser-Typ im Uberblick

Starken: Mitgefiihl und tiefe Emotionen sind die grofSen
Starken von Wasser-Typen. Sie sind zu tiefen Gefthlen fahig
und dadurch auch zu tiefschirfenden Gesprachen. Sie sind
sehr empathisch und lieben die Harmonie. Wasser ist ein
verbindendes Element, und so kdnnen Wasser-Typen — ge-
nau wie Luft-Typen — schnell Nahe zu anderen herstellen.
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Mitfihlend und tiefschirfend — der Wasser-Typ




Welcher Kommunikationstyp sind Sie?

Arme weich zur Seite, verharren Sie einen Augenblick, und
bewegen Sie ihn dann wieder zurlick. Dann wiederholen
Sie das mit dem anderen Arm. Stellen Sie sich vor, Sie ste-
hen am Strand. Spuren Sie, wie das Wasser |hre FlilSe um-
spult. Nehmen Sie den »Gluck-Gluck-Blick« ein. Ihre Augen
sind dabei eine Videokamera, die sich halb tber und halb
unter der Wasseroberflache befindet. Die Wellen schlagen
sanft gegen lhre Pupillen, und Sie splren diese rhythmi-
schen Bewegungen, die sich im ganzen Korper fortsetzen.

Sie sind, was Sie sind - oder auch nicht

Und? Haben Sie herausgefunden, welche Elemente bei Ihnen
dominieren? Dann bedenken Sie bitte, dass es sich bei dem
Ergebnis um eine Momentaufnahme handelt. Es kann sich im
Laufe der Zeit dndern. Auch gilt, dass kein Element besser ist
als das andere. Jedes hat seine Starken und - genau wie jede
Medaille eine Kehrseite hat — seine Schwachpunkte. Geniel3en
Sie die Starken »lhres« Elements beziehungsweise lhrer Ele-
mente, und machen Sie sich deren Schwéchen bewusst. Ver-
gegenwartigen Sie sich dabei vor allem, dass Sie diesen Verhal-
tensweisen und Wesenszligen nicht hilflos ausgeliefert sind,
sondern sehr wohl die Méglichkeit haben, besser damit klarzu-
kommen. Wer sagt denn, dass Sie als ausgepragter Feuer-
Mensch in Konflikten nicht auf Ihren Erde-Anteil zurickgreifen
kdnnen? Oder dass Sie als Luft-Typ nicht Ihre Erde-Vorziige ak-
tivieren kdnnen, um in einem wichtigen Gesprdch nicht ein-
fach draufloszuplappern? Dass Sie als Erde-Typ nicht den Luft-
Typen in sich hervorholen konnen, wenn es darum geht, Small
Talk zu fahren? Dass Sie als ausgepragter Wasser-Typ dank der
Erde in Ihnen nicht trotzdem klare Grenzen ziehen kénnen?
Niemand!
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Sie sind, was Sie sind — oder auch nicht

Sie kdnnen sich bestimmte Elemente auch erarbeiten und zu
einem Bestandteil von sich selbst machen — wenn Sie das denn
mochten. Denn wenn Sie der Meinung sind, dass Sie gut mit
lhren sogenannten Fehlern leben kénnen, ist das toll. Wenn Sie
in manchen Situationen aber gern etwas mehr Variationsmaog-
lichkeiten hatten, dann greifen Sie bewusst auf ein anderes Ele-
ment zu, das Ihnen in diesem Moment helfen kann. Das bedarf
zugegebenermalen einiger Ubung, aber schon allein das Wis-
sen, dass Sie die Maglichkeit haben, zwischen den Elementen
zu wechseln, und die blof3e Vorstellung des jeweiligen Elements
werden lhnen zu einer entsprechenden Ansprechhaltung und
Korpersprache verhelfen. Auch den Wechsel vom Hoch- in den
Tiefstatus (siehe Seite 118) erreichen Sie leicht, indem Sie von
Feuer und Erde (Hochstatus) in Wasser oder Luft (Tiefstatus)
wechseln.

Zusammenfassung: Kommunikationstypen

Die Gedanken bestimmen Korpersprache und Kérperspan-
nung. Und die Korpersprache entscheidet Uber lhren
Stimmklang, Ihre Prasenz und Ihre Uberzeugungskraft. Falls
Sie mit den einzelnen Elementen starke Bilder verknipfen
konnen, sollten Sie damit arbeiten. Dann reicht allein das
Bild von Erde, um sofort fester zu stehen, sachlicher zu den-
ken, auf Punkt zu sprechen und ruhig zu atmen. Und da Sie
wie jeder von uns ein ganz personliches Bild im Kopf haben
und eigene Emotionen damit verbinden, bleiben Sie dabei
auch stets authentisch. Denn es werden immer lhre Bewe-
gungen und lhre Stimme sein, die durch Ihr Bild von Wasser
weicher und weiter werden. Sie versuchen nicht, etwas
nachzumachen, Sie fuhlen sich nur in ein Element ein und
verlassen sich darauf, dass Ihr Korper den Rest Gbernimmit.
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Welcher Kommunikationstyp sind Sie?
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Literaturempfehlungen

Literaturempfehlungen

Stimme von Kopf bis Fuf

von Maria Holler-Zangenfeind (StudienVerlag)

Mit der Schreibweise habe ich mich am Anfang etwas schwer ge-
tan. Aber die Inhalte finde ich sehr gut, was ich auch feststellen
konnte, nachdem ich mich an die Wortwah! und die Ausdruckswei-
se gewdhnt hatte. Zur richtigen Atmung gehdrt der ganze Kérper
und auch zur Stimmbildung. Dies wird ausftihrlich beschrieben und
die Hélfte des Buches besteht sogar aus Ubungen.

Kommunikationstraining. Zwischenmenschliche
Beziehungen erfolgreich gestalten.

von Vera F. Birkenbihl (mvg Verlag)

Frau Birkenbihl hat eine unglaubliche Art, uns das gehirn-gerechte
Kommunizieren beizubringen. Es klingt alles so einfach. Und wenn
Sie sich den Ubungsteil und die Merkbléitter zu Herzen nehmen,
dann ist es auch einfach. Sie geht noch ndher auf die Arbeitsweise
unseres Gehirns ein und erkldrt, wie wir dieses Wissen einsetzen kén-
nen, um erfolgreicher und entspannter zu kommunizieren.
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Literaturempfehlungen

Miteinander Reden

von Friedemann Schulz von Thun (rororo Verlag)

Der vielzitierte Schulz von Thun. Er hat mit seinem Vier-Ohren-Mo-
dell und seinem »inneren Team« einen Meilenstein in der Kommuni-
kation gesetzt. Ich stimme nicht mit allen Inhalten Uberein, finde
aber sehr viele Punkte unglaublich spannend und interessant. Wie
beijedem Buch gilt: Nicht jeder Tipp ist fiir jeden geeignet, aber wenn
Sie nur ein paar Punkte fiir sich mitnehmen, haben Sie schon eine
Menge gewonnen.

Professionelle Gesprachsfiihrung:

Ein praxisnahes Lese- und Ubungsbuch

von Christian-Rainer Weisbach und Petra Sonne-Neubacher
(dtv/Deutscher Taschenbuch Verlag)

Dieses Buch sehe ich eher als Nachschlagewerk. Wenn Sie sich daftir
interessieren, wie Sie mit Gespréchsstérungen umgehen oder dafiir,
wie aktives Zuhdrern wirklich funktioniert, dann finden Sie zu hier
Antworten. Ein allumfassendes Buch zum Thema Kommunikation.

Sprechen im Beruf

von Barbara Maria Bernhard (Obv & Hpt Verlag)

Stimme schonen, Kérperwahrnehmung schulen, Sprechiibungen
erlernen, Vortrdge gezielt vorbereiten. Ein tolles Buch mit anschauli-
chen Kommunikationsiibungen fir alle, die sich erfolgreich in der
Offentlichkeit préisentieren wollen. Ubersichtlich gegliedert, mit
Skizzen und Ubungstexten versehen. Das letzte Kapitel ist speziell
pddagogischen und kirchlichen Berufen gewidmet. Zu diesem Buch
gibt es eine CD, die das Allein-Uben vereinfacht.
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Ubungsprogramm fiir eine gesunde Stimme

von Claudia Hamann (Reinhardt Verlag)

Lehrer, Redner, Kundenberater und andere Oft-Sprecher: Tolles
Ubungsbuch mit ausfiihrlichen Erkldrungen zum theoretischen
Hintergrund der Ubungen. Es enthdlt sowohl einen medizinischen
Exkurs und eine Liste mit Ansprechpartnern bei Stimmstdrungen als
auch gute Tipps fur ein regelmdBiges Ubungsprogramm und
Stimmhygiene. Sehr schén: Progressive Muskelentspannung und
emotionale Ubungen zur Stimmverbesserung. Tipp: Stellen Sie sich
die Ubungen fir den Alltag, die lhnen am besten gefallen, in einer
tbersichtlichen Ubungsliste zusammen.

Sprechertraining

von Michael Rossié (Springer VS)

Standardwerk des bekannten Keynote-Speakers, Sprechtrainers und
Coaches. Arbeitsbuch vor allem ftir Berufssprecher, Mediensprecher,
Redakteure am Mikrofon und Moderatoren. Auch fiir Pddagogen,
Referenten, Dozenten, die Texte professionell présentieren wollen.
Ein Lernprogramm mit den zentralen Gestaltungsmitteln professio-
neller Sprecher: Wie und wo betone ich richtig? Wie schaffe ich es,
authentisch und glaubwiirdig, aber nicht kiinstlich zu klingen? Ant-
worten finden Sie in diesem Buch mit beiliegender CD.

Frei sprechen

von Michael Rossié (Springer VS)

Der Nachfolger des Standardwerkes »Sprechertraining«. Tolles
Ubungsbuch fiir Menschen, die frei sprechen méchten. Frei spre-
chen vermittelt die Féhigkeit, Scitze erst im Augenblick der Rede zu
formulieren, so dass Présentationen vor der Kamera und vor der
Gruppe authentischer, glaubhafter und fesselnder werden. Beschrei-
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bung verschiedener Sprechstile, gdngigen Stil-Unarten und L6-
sungsmaglichkeiten.

Wie baue ich Spannung auf? Wie begeistere ich mein Publikum? Die
nachgespielten missgliickten Szenen der im Preis inbegriffenen CD
sind stellenweise etwas (ibertrieben, schaden aber nicht.

Reden - Handbuch der

kommunikationspsychologischen Rhetorik

von Maud Winkler und Anka Commichau

und Friedemann Schulz von Thun (rororo Verlag)

Welchen Zweck hat mein Vortrag? Wer sind meine Rezipienten? Wie
stelle ich Kontakt her? Was sind meine Werte? Ein sehr interessantes
Buch mit wertvollen Inspirationen zu den Kernkompetenzen: Profes-
sionelle Auftragsklcrung, Prdsenz, Kontakt und Lernangebot. Oben-
drein finden Sie in diesem Buch Tipps und Ubungen zu Selbst- und
Fremdwahrnehmung und zum Umgang mit inneren und dulseren
Konflikten.

Klardeutsch. Neuro-Rhetorik fiir Manager

von Markus Reiter (Hanser Wirtschaft Verlag)

Es gibteinige, denen die Beispiele von Markus Reiter zu oberfldchlich
sind. Ich persénlich fand die Ausfiihrungen ausreichend und un-
glaublich spannend. Nach diesem Buch sollte jeder verstehen, war-
um Anglizismen in einem deutschen Vortrag eher unglinstig sind.
Seine lebhatften, lustigen, praxisnahen Beispiele stiitzt er mit wissen-
schaftlichen Studien aus dem Bereich der Neurowissenschaften.
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Uber die Autorin

Uber die Autorin

Isabel Garcia, geboren 1969 in Ham-
burg, ist Rhetorik-Trainerin, Seminar-
leiterin, Rednerin und Moderatorin.
Die ausgebildete Séngerin, Schau-
spielerin und Diplomsprecherin ist
eine Expertin in allem, was das ge-
sprochene Wort betrifft. Sie hélt
Vortrdage zu  unterschiedlichsten
Themen, unter anderem Uber »Per-
sonlichkeitsmarketing« oder »Kom-
munikationsfallen und wie man sie umgeht« lhre Seminare
werden von Kunden wie Bertelsmann, Peek & Cloppenburg, In-
tercontinental Hotels Group, Commerzbank, u. v. m. gebucht.
Sie lebt in Niedersachsen.

Kolumnen von Isabel Garcia, Aktuelles und Termine fur Vortrage
und Seminare konnen Sie monatlich bekommen, wenn Sie den
Newsletter auf

https://ichrede.de/

bestellen. Dort finden Sie auch kostenlose Podcasts. Alle offe-
nen Termine finden Sie auch auf der Facebookseite:

www.facebook.com/ichrede
DarUber hinaus konnen Sie in diesem interaktiven Forum der

Autorin direkt Fragen zum Buch stellen oder auch sonstige Fra-
gen zum Thema Rhetorik.
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Eva Ullmann|Isabel Garcia

ICH REDE?.

1 Audio-CD, 78 Minuten
UVP 14,80 (D)114,80 (A)lsFr. 25,50
ISBN 978-3-981284-92-8

,... Ich habe noch nie eine so treffende Anleitung
fur das Sprechen und die Rhetorik gehort. Absolu-
tes MUSS fur jeden, der im Alltag oder im Beruf mit
Menschen zu tun hat

,... Eine echte Hilfe fur eine zielorientierte Kommu-

nikation — perfektes Infotainment!”

,... Was das Reden ausmacht und wie man seine
Aussagekraft findet, vermittelt Isabel Garcia in ihrem
einzigartigen und hochkardtigem Werk.. "

,...Ich kann es nur jedem empfehlen, der seine
Kommunikation und Redefdhigkeit auf eine leicht

erlernbare Weise verbessern mochte!”

(Ausztige aus dffentlichen Rezensionen bei Amazon)
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VERA F. BIRKENBIHL

| Auch als E-Book erhaltlich |

KOMMUNIKATIONS-
TRAINING

Zwischenmenschliche
Beziehungen
erfolgreich gestalten

v 320 Seiten
mvgverlag 9,99€(D)|10,30€(A)
ISBN 978-3-86882-446-9

Vera F. Birkenbihl Dieses Buch hilft jedem, durch die Anwendung der
Kommunikations- richtigen Kommunikationsregeln sich selbst und

. . andere besser zu verstehen und so auch in schwie-
training rigen Situationen erfolgreich zu kommunizieren.
Zwischenmenschliche Die Erfolgsautorin Vera F. Birkenbihl bietet alles, was
Beziehungen erfolgreich man braucht, um die eigenen Inhalte moglichst
gestalten Uberzeugend zu transportieren und gleichzeitig die

Reaktionen seiner Mitmenschen besser zu interpre-
tieren und so seine Menschenkenntnis zu verbes-
sern. Mit zahlreichen einfachen Ubungen, Experi-
menten und Spielen illustriert sie die theoretischen
Ausfihrungen und macht uns Schritt fir Schritt zu
Kommunikationsprofis.
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Matthias P6hm So setzt man seine Gegner sprachmatt! Matthias

Das NonPlusUItra Pohm, der »Schlagfertigkeitspapst«, hat hier die
besten Techniken aller Zeiten zusammengetragen,

der SChlagfel‘tingit die es garantiert erméglichen, in Zukunft blitz-

Die besten Techniken schnell zu kontern und richtig ins Schwarze zu treffen.

aller Zeiten Ob man sich gegen dumme Spriiche zur Wehr setzen
muss, ernsthafte Diskussionen gewinnen oder ein-
fach witzigere Bemerkungen machen mochte — hier
sind fUr jeden die richtigen Strategien dabei, um
den Gegner sprachlos zu machen!

Ein Buch fur alle, denen die schlagfertige Antwort
wieder zu spat eingefallen ist.
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wenn sie INteresse an
unseren Biichern haben,

z. B. als Geschenk fiir Ihre Kundenbindungsprojekte,

fordern Sie unsere attraktiven Sonderkonditionen an.

Weitere Informationen erhalten Sie von

unserem Vertriebsteam unter +49 89 651285-154

oder schreiben Sie uns per E-Mail an:

vertrieb@mvg-verlag.de
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