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1. Einstimmung

Was macht eine gute Rede aus? Ist es die raffinierte, klare, pointiert ausge-
schmiickte Sprache selbst, die uns in ihren Bann schldgt? Oder der wortgewal-
tige Redner, der auch einmal mit der Faust auf das Rednerpult schldagt? Der
»Guru«, an dessen Lippen wir kleben, dessen Worte uns aus der Seele zu spre-
chen scheinen und dem wir iiberall hin folgen wiirden? Wie ist es moglich, dass
eine Rede die Massen bewegt, obschon wir doch alle Individuen sind, ein je-
der von uns einzigartig? Wie kann es sein, dass die Worte eines Einzelnen viele
iberzeugen — den Realisten, den Skeptiker, den Traumer? Wie gelingt es uns
selbst, unsere Zuhorer zu einem Teil unserer Vision werden zu lassen, sie zu be-
zaubern, zum Schweigen zu bringen, zum Weinen, zum Lachen? In ihnen Wut zu
wecken, Verzweiflung, Euphorie, Furcht oder Mitgefiihl?

Sie haben Gliick: Die Antworten auf diese Fragen sind leicht — und die Um-
setzung dieser Antworten ist mit etwas Ausdauer und Geschick erlernbar.

Eine gute Rede braucht dreierlei: den richtigen Redetext in der richtigen
Redesituation mit definierter Zielgruppe, vorgetragen von der richtigen Person.
Nur wenn alle drei Komponenten zusammenspielen, wird eine Rede ihre ge-
wiinschte Wirkung entfalten. Anders gesagt: Eine fiir Barack Obama konzipierte
Rede mag in der Auswahl der fiir ihn geeigneten Stilmittel die Massen bewe-
gen. Wiirde die deutsche Bundeskanzlerin Angela Merkel sich in einem &hn-
lichen Kontext derselben Elemente bedienen, wiirde sie mit groBer Sicherheit
unglaubwiirdig wirken. Die gewdhlten Stilmittel miissen zur Person der oder
des Vortragenden passen — und Angela Merkel ist ein gdnzlich anderer Mensch
als Barack Obama. Sicherlich kénnte auch sie mithilfe von Beratern auf ein dhn-
liches Pferd wie Obama setzen — aber warum sollte sie dies tun? Ihr stehen an-
dere Stilmittel besser — und die sind deshalb nicht weniger iiberzeugend.

Bleiben wir bei Obama und werfen wir einen Blick auf Redetext und Situ-
ation seiner beriihmten Rede »Yes, we can« am 8. Januar 2008 wdhrend des
Wahlkampfes in New Hampshire. Text und Situation waren perfekt fiir diese An-
sprache: Die Zielgruppe, seine Anhanger, wollte Hoffnung — und Obama gab ih-
nen diese Hoffnung. Er vereinte seine Zuhorer mit den Stilmitteln der Einbin-
dung, des konkreten Erzdhlens von Details und des Pathos durch Geschichten.
Er verband Anhdnger, Sympathisanten und sicherlich auch etliche Skeptiker zu
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einem Amerika, das auf Hoffnung, auch im Angesicht des Unmdglichen, gegriin-
det wurde. Obama stellte sich und seine Bewegung in die besten Traditionen
des amerikanischen Volkes, lieB das Publikum wieder an Wandel und Hoffnung
und an dessen eigene Teilhabe daran glauben, so dass am Schluss vor allem
drei Worte im Gedachtnis blieben: »Yes, we can«. Wahlforscher wissen es schon
lange: Es sind nicht unbedingt die Sachthemen, die eine Wahl entscheiden, son-
dern Sympathie, Emotion, Vertrauen, Angste und die Sehnsiichte der Menschen.
Diese Rede hatte also vor allem etwas Vereinendes. Die gleiche Rede, ware sie
am 11. September 2001 im Zusammenhang mit dem Anschlag auf das World Tra-
de Center gehalten worden, hatte nicht funktioniert. Wieso? Weil die damalige
Situation eine Fiihrungsrede brauchte. In dieser extremen Situation hatte ich
als Zuhdrer nicht héren wollen, was WIR gemeinsam erreichen kénnen, was WIR
tun miissen, um einen Wandel hervorzurufen. Zu diesem Zeitpunkt ware und ist
wichtiger gewesen: Was kann der Redner fiir mich tun? Wie kann er mich in An-
betracht des Grauens, dem ich mich hilflos ausgeliefert fiihle, schiitzen? Welche
Schritte unternimmt er konkret und welche Zukunft habe ich noch?

Dieses Buch befasst sich mit allen drei Komponenten: dem richtigen Red-
ner, dem richtigen Text fiir den richtigen Adressaten und der richtigen Situati-
on. Ich zeige Ihnen, wie Sie eben diese Faktoren fiir Ihren personlichen Redean-
lass ausloten und dieses Wissen in Ihrem Sinne zielfiihrend nutzen konnen.
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1. Einstimmung

Erfolgreich arbeiten mit diesem Buch

Das Buch macht Sie fit fiir die Praxis und beschrankt den theoretischen Hinter-
grund rund um die Kunst der Rhetorik auf ein absolutes Minimum. Schon der
Rémer Marcus Tullius Cicero (106 v. Chr — 43 v. Chr.) wusste vor rund 2000 Jah-
ren: »Reden lernt man nur durch Reden.« Noch heute gilt: Wer souverdn und
selbstsicher eine Rede oder einen Vortrag iiber ein Thema halten kann, dem
traut man auch zu, in ebendiesem Thema einen Expertenstatus zu besitzen. Auf
diesem »Trick« etwa basieren Bewerbungs-, Akquise- oder Verkaufsgesprache:
Wenn ich es schaffe, mit meiner Rede zu iiberzeugen, iiberzeuge ich mein Ge-
geniiber mittels meiner dergestalt prasentierten Kompetenz auch fiir das Pro-
dukt. Provokativ gefragt: Wieso wird so oft dem Professor an der Uni weit un-
aufmerksamer zugehdrt, als dem rhetorisch versierten Redner, der inhaltlich
vielleicht sogar viel weniger zu bieten hat? Weil es eben nicht nur auf das Wis-
sen im Kopf des Redners ankommt, sondern auch darauf, wie gut er dieses Wis-
sen vermitteln kann!

Obschon eine Rede stets individuell ausgearbeitet und vorgetragen werden
muss, folgt die Herangehensweise an die Vorbereitung doch immer dem glei-
chen Muster:

Art der Rede wahlen,

erste Recherche,

Zielgruppe und Hauptbotschaft,
Grobstruktur,

Feinschliff,

Einstudieren der Rede,

Vorbereitung des Redners auf den Auftritt.

Diesem Muster folgen auch die Kapitel dieses Buches und fiihren Sie somit
schrittweise zu Threm Ziel. Das letzte Kapitel schlieBlich beschaftigt sich mit
Schwierigkeiten, die Ihnen auf den letzten Metern — auf der Biihne und beim
Vortragen selbst — begegnen kdnnen und zeigt, wie Sie diese meistern.
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Die moderne Rhetorik

Das Wort Rhetorik kommt aus dem Griechischen und bedeutet »Redekunst«.
Ihre Wurzeln hat die Rhetorik, wie wir sie heute kennen, in den Stadtstaaten
des antiken Griechenlands, wo mannliche Biirger einst durch Redebeitrdge Ein-
fluss auf politische Entscheidungen nehmen konnten. Wem es gelang, andere
durch seine Redekunst von seinen Anliegen zu {iberzeugen, der gewann an Ein-
fluss und konnte seine Interessen durchsetzen. Viele suchten daher Rhetorik-
lehrer auf und erlernten bei ihnen die Feinheiten dieser Kunst. Bereits damals
entstanden erste Lehrbiicher, in welchen die Regeln iiberzeugender Vortrage
festgehalten wurden.

In den rund 2500 Jahren, die seitdem vergangen sind, haben sich zwei
grundsatzliche Richtungen der Kunst der Rede herauskristallisiert und weiter-
entwickelt. Die allgemeine Rhetorik beschaftigt sich mit der Beobachtung rhe-
torischer Sprechakte, also der theoretischen Untersuchung rhetorischer Vor-
gdnge. Teils im Gegensatz, teils als Erganzung dazu steht die angewandte oder
praktische Rhetorik, die sich mit der Ubung beschéftigt — mit der Redeausbil-
dung und dem Anwenden der rhetorischen Grundelemente.

Oft hort man heutzutage den Begriff der smodernen Rhetorik«, gern im Ge-
gensatz zu dem der »klassischen Rhetorik« mit ihren vergleichsweise starren Re-
geln. Was genau diese moderne Rhetorik umfassen und was sie von ihrem Klas-
sik-Vorganger abgrenzen soll, ist jedoch nicht klar definiert. Sicher ist nur, dass
die Hirnforschung bestatigt, dass Emotionen und bildhafte Vorstellungen unser
Handeln und unsere Entscheidungen grundlegend zu lenken vermogen. Darauf
bauen moderne Redner, und die meisten Techniken und Methoden der sogenann-
ten modernen Rhetorik sind darauf ausgerichtet, Zuhorer vor allem auf der emo-
tionalen Ebene anzusprechen und sie durch gute Unterhaltung zu begeistern. In
gewisser Weise ist also die viel zitierte moderne Rhetorik vergleichbar mit dem
Einpacken von Geschenken zu Weihnachten: Sie lehrt das richtige Verpacken, das
Schleifenbinden und Dekorieren. Und ganz genau so, wie man zu Weihnachten
den besten Inhalt im schonsten und am elegantesten verpackten Geschenk erwar-
tet, verhalt es sich auch mit der Rede: je spannender ich sie als Redner gestalte,
umso strahlender funkelt mein Anliegen, umso interessanter erscheint es dem Zu-
horer, umso begehrenswerter wirkt das Erreichen des vermittelten Zieles.

Hier kommt aber auch die Ethik der Rhetorik ins Spiel. Ist es legitim, das
rhetorische Spiel bis zur Manipulation zu treiben? Bestimmt nicht. Aber sicher
ist auch, dass es nicht die rhetorischen Stilmittel sind, die ein »sprachliches
Verbrechen« begehen, sondern immer die Redner.
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1. Einstimmung

Praxis-Tipp

Rhetorik ist die Kunst der Verpackung, den Inhalt liefert der Redner

Was ein angehender Redner von der Rhetorik lernen kann, ist das Verpacken
seiner Inhalte. Die Inhalte aber muss er selbst liefern und sich dabei bewusst
sein: Ist dieser Inhalt schlecht oder betriigerisch, verkauft er sich und/oder
sein Produkt wahrscheinlich nur ein einziges Mal.

Die Kunst der Rhetorik ist uns Menschen nicht angeboren, aber sie folgt stets
bestimmten Regeln. Das bedeutet, dass es jedem, der Inhalte zu vermitteln hat,
freisteht, diese Regeln zu erlernen und anzuwenden — vom Chef iiber den Abtei-
lungsleiter bis hin zum einfachen Angestellten.

Praxis-Tipp

Rhetorik versus Dialog?

Bei dem Wort Rhetorik wird laut Definition nicht genau bestimmt, wann sie
in den Bereich Dialektik (die Kunst der Unterredung, des Dialoges) abdriftet.
Somit ist fiir viele Menschen Rhetorik gleichbedeutend mit dem Gesprach
zwischen zwei Menschen. Auch wird heutzutage oftmals Rhetorik vielfach mit
Kommunikation im Allgemeinen iibersetzt. Die Rhetorik an sich beschreibt
aber nur einen Teilbereich der Kommunikation und dabei geht es hauptsach-
lich um die Rede vor Publikum, also nicht um den Dialog. Wann immer ein
Mensch zu mehr als zwei weiteren spricht, gelten die Regeln der Rhetorik.
Natiirlich aber sollte man sein Publikum stets einzubinden versuchen, eine
Beziehung zu ihm aufbauen und so indirekt in den Dialog mit ihm treten (sie-
he Kapitel 3.5. Bauen Sie eine Beziehung zu Ihren Zuhérern auf).

Ob in den Meetings groBer Konzerne, auf dem politischen Parkett oder am hei-
mischen Esstisch: Die Spielregeln der Rhetorik gelten immer.
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